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Samenvatting 
Aanleiding en probleemstelling 
Innovatie vormt een belangrijke drijvende kracht om sociaal, maatschappelijke 
ontwikkelingen en economische vooruitgang in Nederland mogelijk te maken. Om tot de top-
20 economieën van de wereld te blijven behoren initieert de overheid diverse stimulerings-
maatregelen voor innovatie. Het innovatiegericht inkopen door de overheid wordt als 
belangrijk instrument gezien om deze internationale positie te behouden. Publiek 
aanbesteden wordt gezien als een krachtig overheidsinstrument voor het stimuleren van 
innovatie bij en door private ondernemingen. Uit verschillende studies blijkt dat een groot 
innovatiepotentieel kan worden aangeboord door doelmatige inzet van het aanbestedings-
instrument. Er ontbreekt echter kennis en inzicht in factoren en condities in het publieke 
aanbestedingsproces die invloed hebben op de mate van innovatie bij private 
ondernemingen. De probleemstelling van dit onderzoek luidt: 
 
In welke mate vormen factoren, gerelateerd aan aanbestedingen in de publieke sector, een 
barrière voor innovatie in de private sector? 
 
Methode van onderzoek 
Dit onderzoek wordt uitgevoerd onder bedrijven in de bouwsector, welke in vergelijking met 
andere sectoren als weinig innovatief wordt gezien en in grote mate afhankelijk is van de 
werkvoorraad die zich via het publieke aanbestedingsproces aandient. Het surveyonderzoek 
is uitgezet onder medewerkers van bouw- en bouwadviesbedrijven die ervaring hebben met 
(deelname aan) publieke aanbestedingen. Van de 93 aangeschreven functionarissen bij 
bouwbedrijven zijn in totaal 51 bruikbare reacties gekomen, hetgeen een effectieve respons 
opleverde van 54,8%. Omdat per respondent twee aanbestedingen zijn bevraagd zijn 102 
aanbestedingen geanalyseerd in dit onderzoek. 
 
Hypothesen 
In de literatuur zijn verschillende barrières voor innovatie beschreven. Dit heeft geleid tot het 
opstellen van een zevental hypothesen.  De onderzochte factoren die een barrière voor (de 
neiging tot) innovatie bij bouw- en bouwadviesbedrijven kunnen vormen zijn: de 
inkoopcompetentie(s) van de aanbesteder, het risicomanagement tijdens de aanbesteding, 
de interactie met de aanbestedende organisatie, de publieke vraag naar innovatie, de 
vrijheid in de specificatie(s), het toepassen van prikkels voor innovatie en het beschermen 
van intellectueel eigendom. Verder bestaat de verwachting dat een organisatie die hoger 
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scoort op het kenmerken van innovatiecultuur meer belemmering zal ervaren van de 
barrières op hun neiging tot innovatie. 
 
Resultaten 
Uit het onderzoek komt naar voren dat vrijheid in specificaties een positieve invloed heeft op 
innovatie. Ook is bevestiging gevonden voor de verwachte positieve invloed van het 
toepassen van prikkels op de neiging tot innovatie. Anders geformuleerd, deze factoren 
kunnen juist wel een barrière vormen voor innovatie als in de aanbesteding te weinig prikkels 
en te weinig specificatie-vrijheid aanwezig is. Opvallend is verder dat een hogere mate van 
interactie met de aanbesteder juist op een negatieve manier lijkt samen te hangen met de 
neiging tot innovatie bij private bouw(advies)-bedrijven. Dit onderzoek laat een significant 
verband zien, maar dit verband bleek tegen de verwachting in negatief. Over het effect van 
de andere factoren kan geen uitspraak worden gedaan. Voor alle factoren lijkt het verband 
niet significant en kan het verband tussen deze factoren en de neiging tot innovatie niet 
worden ondersteund. Ook werd geen steun gevonden voor verwachte modererende effecten 
van een (innovatieve) bedrijfscultuur op de relatie tussen de barrières en innovatie. 
 
Aanbevelingen voor de praktijk 
Het onderzoek levert enkele aanbevelingen op voor de praktijk. Organisaties zouden meer 
gebruik moeten maken van oplossingsvrije specificaties en inschrijvende ondernemingen 
uitdagen om te innoveren. Dit laatste kan door omvang en looptijd van de opdrachten te 
vergroten, maar ook het toepassen van stimulerende EMVI-criteria. De aanbesteder moet de 
inschrijvers in gesprek (interactie) met elkaar de ruimte geven om met creatieve en 
innovatieve ideeën te komen. De interactie tussen aanbesteder en inschrijvers zou meer 
ruimte moeten krijgen, maar dan wel om de randvoorwaarden waarbinnen de oplossing 
gecreëerd dient te worden duidelijk te krijgen.  
 
Aanbevelingen voor onderzoek 
Het onderzoek kent een beperkte onderzoeksgroep van 51 personen uit met name Zuid-
Nederland. Daarom verdient het aanbeveling om de onderzoeksgroep uit te breiden naar 
andere regio’s van Nederland. De conclusies zijn gebaseerd op meningen en oordelen van 
respondenten. De resultaten van dit onderzoek kunnen nader worden onderzocht en 
geïnterpreteerd met kwalitatief vervolgonderzoek. Dit onderzoek is uitgevoerd onder bouw- 
en bouwadviesbedrijven (suppliers). Vervolgonderzoek zou zich kunnen richten op het 
perspectief van de aanbestedende publieke organisaties. Ook kan worden gekeken naar 
belemmeringen die binnen de invloedsfeer van (private) bouw(advies)ondernemingen liggen.   
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1 INLEIDING 
1.1 CONTEXT EN ACHTERGROND 
Innovatie wordt als een belangrijke drijvende kracht gezien om sociaal, maatschappelijk 
ontwikkelingen en economische vooruitgang in Nederland mogelijk te maken (AWTI, 2014). 
Nederland behoort tot de top-20 economieën in de wereld (volgens bruto binnenlands 
product per inwoner (Ministerie van Financiën, 2014)) en de overheid tracht deze 
internationale positie te behouden dan wel te verbeteren door middel van verschillende 
stimuleringsmaatregelen (Ministerie van Economische Zaken, 2014). In het Nederlandse 
overheidsbeleid is daarom het afgelopen decennium steeds meer aandacht ontstaan voor 
het stimuleren van innovatie met als doel het versterken van de concurrentiekracht van 
Nederland en het inspelen op maatschappelijke opgaven (Ministerie van Economische 
Zaken, 2013, p. 16). De overheid tracht hiermee de innovatiekracht van de Nederlandse 
private sector te stimuleren. Ook op Europees niveau worden verschillende 
stimuleringsmaatregelen ingezet zoals onder meer zichtbaar is in het stimuleringsprogramma 
Horizon 2020 van de Europese Unie (EU) (Europese Commissie, 2010). Dit programma is 
gericht op het stimuleren van grensoverschrijdende samenwerking tussen bedrijven en 
overheid om innovatie in producten, diensten, bedrijfsvoering en sociale processen mogelijk 
te maken met als doel het creëren van miljoenen nieuwe banen die verloren zijn gegaan in 
de afgelopen crisis en onze toekomstige levensstandaarden te garanderen (2010, pp. 4-5). 
 
De Nederlandse overheid ziet zichzelf als belangrijke speler in het oplossen van 
maatschappelijke opgaven en heeft derhalve in 2009 extra aandacht gevestigd op het 
innovatiegericht inkopen. Het innovatiegericht inkopen wordt als één van de belangrijkste 
overheidsinstrumenten gezien die deze mogelijkheden voor innovatie kunnen beïnvloeden. 
Ook door de EU wordt het publiek aanbesteden als belangrijk instrument gezien (2010, p. 4) 
maar tevens genoemd als instrument dat vanuit het innovatieperspectief niet (altijd) 
voldoende effectief wordt ingezet. In een brief van Minister van Economische Zaken in 2009 
werd de aandacht voor innovatiegericht inkopen gevestigd. Waar eerder de focus op de 
overheid als launching customer lag, werd deze focus vanaf dat moment verbreed en zou de 
overheid in de toekomst als lead customer doelgericht naar innovatieve oplossingen moeten 
gaan zoeken middels haar inkoopbeleid (Ministerie van Economische Zaken, 2009). Het is 
duidelijk dat de overheid verschillende beleidsmaatregelen heeft doorgevoerd om de private 
sector te stimuleren en te faciliteren met innovatie van publieke producten en diensten. 
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1.2 AANLEIDING EN PROBLEEMSTELLING 
Ook in de wetenschap is er steeds meer aandacht voor het stimuleren van innovatie in de 
publieke sector, de beleidsveranderingen die daarvoor noodzakelijk zijn en de instrumenten 
waarmee en de condities waaronder innovatie kan plaatsvinden. Diverse wetenschappelijke 
studies focussen op de verschillende overheidsinstrumenten die er zijn om innovatie in de 
publieke sector te stimuleren, zoals publiek aanbesteden, overheidsrichtlijnen, R&D 
subsidies en onderzoek bij universiteiten (Aschhoff & Sofka, 2009; Guerzoni & Raiteri, 2012; 
Rothwell, 1984; Rothwell & Zegveld, 1981). In voorgaande paragraaf is het praktisch en 
maatschappelijk belang van het publieke aanbestedingsinstrument al aangegeven. Diverse 
wetenschappelijke studies bevestigen dat publiek aanbesteden geldt als een belangrijke 
drijfveer en daarmee een krachtig overheidsinstrument voor het stimuleren van innovatie bij 
en door private ondernemingen. Al ruim 30 jaar geleden stelden Rothwell en Zegveld (1981) 
dat publiek aanbesteden een grotere waarschijnlijkheid op het generen van innovatie heeft 
dan R&D subsidies hebben. Een later onderzoek van Geroski (1990) naar publiek 
aanbesteden en innovatie bracht het inzicht dat wanneer aanbesteden aan bepaalde 
voorwaarden voldoet dit een erg krachtig middel is om innovatie te stimuleren. 
 
Publiek aanbesteden kan worden gezien als een vraagzijde (demand-side) georiënteerd 
instrument om innovatie te stimuleren (Aschhoff & Sofka, 2009, p. 1236). Edler en Georghiou 
(2007) hebben deze demand-side onderzocht en stellen dat deze ‘kant’ een groot potentieel 
heeft als bron voor innovatie. Voorgaande impliceert dat wanneer het 
aanbestedingsinstrument op een doelmatige wijze wordt ingezet een grote bron aan 
innovatiepotentieel aan en door de aanbodkant (supply-side) oftewel bij private partijen kan 
worden aangeboord. Bovengenoemde studies bevestigen dat er voldoende bewijs is om het 
publieke aanbesteden als een geschikt instrument voor het stimuleren van innovatie te zien. 
Er is echter maar beperkt onderzoek en empirisch bewijs welke mechanismen in het 
publieke aanbestedingsproces en condities waaronder dit proces wordt uitgevoerd de mate 
van innovatie bij private organisaties stimuleren of juist verhinderen (Uyarra, Edler, Garcia-
Estevez, Georghiou, & Yeow, 2014). Om het overheidsbeleid verder te ontwikkelen en 
aanbestedingsprocedures dusdanig in te richten dat deze innovation-friendly worden (Uyarra 
& Flanagan, 2010) dient er meer empirische bewijs over deze voorwaarden en mogelijke 
barrières voor innovatie te worden verzameld. 
In de literatuur vinden we verschillende barrières voor innovatie in publieke 
aanbestedingsprocessen. Uyarra et al. (2014) beschouwen dit echter als anekdotisch bewijs, 
met name gebaseerd op case-studies en soms niet consistent. Uyarra et al. (2014) hebben 
als eerste een uitgebreid kwantitatief onderzoek gedaan naar de belangrijkste barrières die 
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door private organisaties (aanbieder) worden ervaren en die daarmee de overheid 
(aanbesteder) ervan weerhoudt innovatie via het publieke aanbestedingsproces te 
bewerkstelligen. In dit onderzoek zijn diverse potentiële barrières voor innovatie (de 
afhankelijke variabelen) opgenomen uit eerder wetenschappelijk onderzoek. In het 
onderzoek zijn deze barrières als single-item construct gemeten. De invloed van deze 
factoren is telkens gemeten als een dichotome variabele: de respondenten moesten 
aangeven of een bepaalde factor van invloed zou zijn op de innovatie in publieke 
aanbestedingen of niet (ja/nee). Nadeel van deze operationalisatie is dat niet de intensiteit 
van een barrière is gemeten, terwijl het methodologisch gezien krachtiger is om de statistiek 
te laten bepalen of er samenhang is tussen variabelen dan het direct aan respondenten te 
vragen in een kwantitatief onderzoek. Daarom wordt in dit onderzoek voor een andere 
operationalisatie gekozen waarmee wel de mate van beïnvloeding wordt beoogd te meten. 
De probleemstelling van dit onderzoek luidt:  
 
In welke mate vormen factoren, gerelateerd aan aanbestedingen in de publieke sector, 
een barrière voor innovatie in de private sector? 
 
Naast het feit dat er behoefte is aan meer kwantitatieve gegevens over innovatie in publiek 
aanbesteden, is het doel van dit onderzoek om in kaart te brengen welke barrières een 
negatieve invloed hebben op de mogelijkheden voor innovatie in de private sector. Daarbij 
zoeken we naar uitspraken over de mate waarin factoren op het gebied van het proces, 
competentie en relaties in publiek aanbesteden invloed hebben op innoveren. De barrières 
worden gemeten als multi-item constructs waarbij getracht wordt de betrouwbaarheid te 
vergroten door de mogelijke ondubbelzinnigheid in interpretatie weg te nemen en te meten in 
welke mate een barrière van invloed is op de innovatie, zodat er inzicht kan worden 
verkregen in mogelijke verschillende invloed van de barrières. 
1.3 METHODE VAN ONDERZOEK 
Het onderzoek wordt uitgevoerd door de volgende stappen te nemen.  
 
Literatuuronderzoek: Het literatuuronderzoek moet meer inzicht geven in de theorie 
rondom innovatie en met name de condities waaronder verschillende vormen van innovatie 
kunnen plaatsvinden. Daarnaast richt het literatuuronderzoek zich op de barrières voor 
innovatie in inkoopprocessen tussen inkopende organisaties en leveranciers die een 
belangrijke theoretische basis kunnen vormen voor het verder in kaart brengen en verklaren 
van de barrières voor innovatie in publieke aanbestedingsprocessen. Als laatste wordt er ook 
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onderzoek gedaan naar innovatie bij project gestuurde organisaties omdat de 
onderzoeksgroep project gestuurd werkt en dit ook een mogelijke verklarende of invloedrijke 
factoren kan opleveren. Met behulp van het literatuuronderzoek worden hypothesen 
gevormd met betrekking tot de barrières voor innovatie. Deze hypothesen worden getoetst 
aan de hand van data verzameld in een survey onderzoek. 
 
Survey: De volgende stap omvat het survey onderzoek dat wordt uitgevoerd onder 
medewerkers van bouw- en bouwadviesbedrijven die (gedeeltelijk) actief zijn in publieke 
bouwprojecten en derhalve te maken krijgen met vraag naar innovatie in publieke 
aanbestedingsprocessen. De bouwsector wordt in vergelijking met andere sectoren als 
weinig innovatief gezien (CBS, 2010; TNO, 2005) en is in grote mate afhankelijk van de 
werkvoorraad die zich via het publieke aanbestedingsproces aandient. De vraagstelling van 
dit onderzoek is gericht op de ervaring van belemmeringen om te komen tot innovatie in 
publieke aanbestedingsprocessen. Derhalve wordt de survey uitgezet onder medewerkers 
van bouw- en bouwadviesbedrijven die aanbiedende partij vormen in publieke 
aanbestedingen. De survey is uitgezet onder 40 bedrijven waarbij medewerkers met ervaring 
in aanbestedingen worden ondervraagd welke barrières voor innovatie zij ervaren en in 
welke mate deze van invloed zijn op de gerealiseerde innovatie.  
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2 LITERATUURONDERZOEK 
 
In dit hoofdstuk wordt stilgestaan bij de theorieën omtrent innovatie in publieke 
aanbestedingsprocessen. Vanuit de literatuur wordt de definitie van innovatie nader in kaart 
gebracht en de condities die van invloed zijn op innovatie. Specifiek wordt de relatie tussen 
het publieke aanbestedingsproces en innovatie in dit proces toegelicht. Vervolgens wordt 
vanuit de literatuur nader verkend welke barrières bestaan bij publieke 
aanbestedingsprocessen om te kunnen innoveren en gezocht naar een manier om deze 
barrières verder te operationaliseren zodat het mogelijk wordt deze barrières te meten bij 
bouw(advies)bedrijven die werken voor de publieke sector. 
2.1 INNOVATIE 
2.1.1 Definitie van innovatie 
Factoren die van invloed zijn op het stimuleren dan wel belemmeren van innovatie binnen 
publieke aanbestedingen vormen de kern van dit onderzoek. Om de factoren die van invloed 
zijn op innovatie in publieke aanbestedingsprocessen beter in kaart te brengen moet het 
concept innovatie worden begrepen omdat hier in de praktijk verschillende betekenissen aan 
worden toegekend. Allereerst zal gedefinieerd worden wat innovatie inhoudt en welke 
definitie en voorwaarden van toepassing zijn binnen de context van dit onderzoek. 
 
In de literatuur zijn veel verschillende definities van innovatie te vinden. Fagerberg (2003) 
hanteert een meer filosofisch perspectief op innovatie door te stellen dat innovatie in feite zo 
oud is als de mensheid zelf en dat het principe van innovatie een inherent menselijk 
gedragskenmerk is om steeds weer nieuwe en betere manieren te vinden om dingen te doen 
en deze in praktijk te brengen. In andere literatuur worden de begrippen innovatie 
(innovation) en uitvinding (invention) vaak bij elkaar gebruikt. Fagerberg (2003) stelt dat deze 
twee begrippen ook soms aan elkaar gekoppeld zijn. Invention wordt als voorloper van 
innovatie gezien omdat het gaat om het ontstaan van een nieuw idee voor een product of 
proces. Bij innovation is er sprake van een eerste commercialisering van het idee voor een 
product of proces dat in chronologische zin later plaatsvindt dan invention. Er is dus sprake 
van innovatie bij een nieuw product en/of proces indien er een behoefte bestaat of ontstaat 
naar dit product en/of proces en de innoverende organisatie deze kan gaan vermarkten. 
Fagerberg (2003) stelt ook dat de tijd tussen een uitvinding en innovatie soms erg groot kan 
zijn juist omdat de condities om te vermarkten ontbreken. Om van een uitvinding een 
innovatie te maken (commercialisering) dient een organisatie verschillende typen kennis, 
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capaciteiten, vaardigheden en bronnen bij elkaar te brengen (2003). Dit betreffen dus niet 
altijd externe factoren zoals de vraag of behoefte naar een innovatie maar ook de interne 
factoren die een organisatie in staat stellen om te kunnen vermarkten. In dit onderzoek zullen 
vooral de externe factoren (zie paragraaf 2.4) aandacht krijgen omdat er juist gekeken wordt 
naar de barrières in vraaggestuurde innovatie.  
 
Volgens verschillende onderzoeken (Georghiou, Edler, Uyarra, & Yeow, 2014; Uyarra et al., 
2014) wordt de definitie van innovatie welke door de OECD (Organisation for Economic Co-
operation and Development) in het Oslo Manual is opgenomen breed gedragen. De OECD 
(1997, p. 31) gebruikt het begrip TPP Innovation dat staat voor Technological product and 
process innovations. Volgens het Oslo Manual is er sprake van TPP Innovation indien 
technologisch nieuwe producten en processen of significante technologische verbeteringen 
van producten en processen zijn geïmplementeerd. Implementatie houdt in dat het product 
geïntroduceerd is op de markt (productinnovatie) of gebruikt is in een productieproces 
(procesinnovatie). Ook Knutsson en Thomasson (2014, p. 245) maken expliciet dat innovatie 
niet noodzakelijkerwijs volledig nieuwe producten of processen betreft, maar dat het gaat om 
‘dingen’ op een andere manier te doen of het verspreiden of adopteren van nieuwe ideeën. 
2.1.2 Kenmerken van innovatie 
2.1.2.1 Vraag en aanbod gestuurde innovatie  
Uit de verkenning van het begrip innovatie in voorgaande paragraaf blijkt dat het 
commerciële aspect oftewel de marktintroductie van een product en/of proces een 
noodzakelijke voorwaarde vormt. Er zal op enig moment een vraag naar een innovatie en 
een aanbod van een innovatie (of uitvinding) samen moeten komen om te spreken van een 
innovatie. In een dergelijke situatie zou het initiatief tot de innovatie zowel aan de vraagkant 
(demand-side) als aan de aanbodkant (supply-side) kunnen liggen, maar de aanwezigheid 
van beide is logischerwijs een noodzakelijke voorwaarde.  
In verschillende studies is onderzoek uitgevoerd naar beleid omtrent de demand-side en 
supply-side van innovatie (Edler & Georghiou, 2007; Edquist & Hommen, 1999). Edquist en 
Hommen (1999) stellen dat innovatiebeleid geclassificeerd kan worden als op demand-side 
georiënteerde of supply-side georiënteerde beleidsinstrumenten. Daarnaast stellen zij ook 
dat innovatie geclassificeerd kan worden als een lineair proces of een systeem georiënteerd 
proces. Het lineaire proces kwalificeren ze als simplistisch en weinig realistisch omdat het 
uitgaat van een soepel lopend proces van wetenschap die leidt tot technologie die op haar 
beurt weer de marktbehoefte invult. Het systeem georiënteerde proces herkent de potentiele 
complexiteit van de onderlinge afhankelijkheid en potentiele interacties tussen de 
verschillende elementen in het innovatieproces. Een perspectief op innovatie als een lineair 
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proces sluit daarmee meer aan bij de supply-side oriëntatie. De systeem georiënteerde 
perspectieven op innovatie vinden daarentegen meer aansluiting bij demand-side 
georiënteerde innovatie gezien de onderlinge afhankelijkheid en interactie (1999, p. 64 + 65). 
Een systeem georiënteerd perspectief op het innovatieproces biedt daarmee een theoretisch 
kader om het publiek aanbesteden als vraaggestuurd instrument verder te verkennen. 
2.1.2.2 Exploitatieve en exploratieve innovatie 
Exploitatieve en exploratieve innovatieprocessen is een typering die veel onderzocht en 
beschreven is in de literatuur en die verband houden met de competenties van de 
organisatie. Exploratieve innovaties worden gezien als radicale innovaties en ontstaan om de 
belangen te dienen van opkomende klanten en markten. De innovaties hebben ook meer het 
karakter van een ontwikkeling (development). Exploratieve innovaties vragen om nieuwe 
kennis en vaardigheden of vertrekken vanuit bestaande kennis en vaardigheden. 
Exploitatieve innovaties hebben een incrementeel karakter en hebben meer tot doel het 
belang van bestaande klanten en markten te dienen. Deze vorm van innovatie gaat uit van 
het voortbouwen op en geleidelijk uitbreiden van bestaande kennis, vaardigheden, 
processen en structuren en kan meer als een verbetering (improvement) worden gezien 
(Benner & Tushman, 2003; Danneels, 2002; Jansen, Bosch, & Volberda, 2006). 
 
De verwachting is dat innovaties in publieke aanbestedingen (en dus in de publieke 
bouwsector) in grotere mate een incrementeel karakter hebben omdat er weinig 
nieuwkomers zijn in de markt voor publieke bouwprojecten. De meeste innovaties zullen dan 
ook voortbouwen op reeds aanwezig kennis in de bouworganisaties en binnen de 
bouwsector en hebben tot doel het beter kunnen bedienen van met name de bestaande 
klanten. 
2.1.3 Begrip innovatie in dit onderzoekskader 
De verkenning van het begrip innovatie in voorgaande paragrafen heeft een beeld 
opgeleverd van dit concept en een invulling gegeven aan het begrip zoals dat dit gehanteerd 
gaat worden in dit onderzoek. In de kaders van dit onderzoek wordt innovatie gedefinieerd 
als: “een uitvinding van of verbetering aan een product en/of een proces waarvan de 
implementatie heeft plaatsgevonden” (Fagerberg, 2003). Omdat in dit onderzoek specifiek 
gekeken wordt naar innovaties gestimuleerd vanuit een publieke aanbestedingen en in dit 
kader er dus een (expliciete of impliciete) vraag naar innovatie ontstaat, wordt in dit 
onderzoek en de onderbouwing van de resultaten gebruik gemaakt van de literatuur omtrent 
vraaggestuurde innovatie.  
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De innovatie – ontwikkelt door private organisaties – die ontstaat gedurende de deelname 
aan een publieke aanbesteding ten gunste van de publieke sector is het te verklaren 
construct in dit onderzoek. Voor het begrip innovatie in de publieke sector wordt de definitie 
van Bloch en Bugge (2013, p. 143) gehanteerd welke stellen dat: “An innovation is the 
implementation of a significant change in the way your organisation operates or in the 
products it provides. Innovations comprise new or significant changes to services and goods, 
operational processes, organisational methods, or the way your organisation communicates 
with users. Innovations must be new to your organisation, although they can have been 
developed by others. They can either be the result of decisions within your organisation or in 
response to new regulations or policy measures”. 
 
In beide gehanteerde definities (van Fagerberg (2003) en Bloch en Bugge (2013)) vormt de 
implementatie van de verandering een belangrijke voorwaarde. Voor dit onderzoek is het 
belangrijk om het begrip implementatie wat ruimer te nemen. Het doel van het onderzoek is 
namelijk om de factoren gerelateerd aan publieke aanbestedingen die innovatie in de private 
sector beïnvloeden in kaart te brengen. Voor een private organisatie bestaat bij een 
deelname aan een publieke aanbesteding de kans dat zij de opdracht gegund krijgen (beste 
inschrijving) of dat een andere organisatie de opdracht gegund krijgt. Deze 
gunningsbeslissing is afhankelijk van prijs- en/of kwaliteitsfactoren en kan (mogelijk) 
gedeeltelijk maar niet volledig gekoppeld worden aan de voorgenoemde factoren. Met 
andere woorden: er bestaat de mogelijkheid dat een private organisatie een innovatieve 
aanbieding doet maar dat deze aanbieding niet leidt tot gunning en daardoor geen sprake is 
van implementatie (en realisatie) van de innovatie. In dit onderzoek wordt innovatie in een 
publieke aanbesteding dan ook ruimer genomen en betekent dat zowel een innovatie die 
daadwerkelijk gerealiseerd wordt als een innovatie die – om reden van het niet winnen van 
de aanbesteding – niet tot realisatie komt maar wel is aangeboden als realistische 
aanbieding. 
 
Om het kernconstruct van dit onderzoek nog verder aan te scherpen is het zinvol om 
onderscheid te maken tussen de hierboven beschreven innovatie, waarmee een 
daadwerkelijk gerealiseerde innovatie wordt bedoeld en de te verklaren variabele ‘suppliers 
ability to innovate’ (Uyarra et al., 2014), oftewel een bekwaamheid van de organisatie om te 
kunnen innoveren. Het begrip ‘suppliers ability to innovate’ wordt in een onderzoek van 
Lawson en Samson (2001, p. 384+385) gebruikt in hun ‘model of innovation capability’. De 
bekwaamheden van een organisatie om te innoveren definiëren zij als: “the ability to 
continuously transform knowledge and ideas into new products, processes and systems for 
the benefit of the firm and its stakeholders”. In de context van dit onderzoek vormt het begrip 
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‘suppliers ability to innovate’  een bekwaamheid van een (private) organisatie om bronnen en 
middelen om te zetten in nieuwe producten en/of processen waarbij, bij het vermarkten 
hiervan, sprake is van de introductie van een innovatie.  
 
Het model of innovation capability gaat uit van verschillende elementen die innovation 
capability beïnvloeden. Deze factoren hebben een diverse achtergrond en worden op veel 
verschillende manieren gestimuleerd of ontmoedigd. Eén van de factoren (culture and 
climate, (Lawson & Samson, 2001, p. 388)) heeft betrekking op omgevingsfactoren die 
invloed uitoefenen op de bekwaamheid om te innoveren. In de context van onderhavig 
onderzoek kan er beter gesproken worden over het beïnvloeden van een intentie om te 
innoveren. De cultuur of omgeving beïnvloed immers niet de aanwezige competenties of 
bronnen, maar zorgt voor een stimulans (trigger) om deze wel of niet aan te wenden. Kunz 
en Linder (2013, p. 527) stellen dat intenties een belangrijke tussenliggende variabele vormt 
tussen situationele condities waaraan men wordt blootgesteld (omgevingsfactoren) en het 
daadwerkelijk vertoonde gedrag. In de waarneming is vervolgens de intentie een lastig te 
meten fenomeen, maar blijkt de intentie uit de introductie van een innovatie. Dobni (2008) 
beschrijft de intentie om te innoveren als één van de vier dimensies van een innovatiecultuur 
binnen een organisatie. In zijn studie beschrijft hij de intentie tot innoveren die de 
innovatiecultuur beïnvloedt welke vervolgens invloed heeft op de prestaties van de 
organisatie (performance outcomes, (2008, p. 241)). De innovation intention  wordt gemeten 
door middel van het construct innovation propensity en organizational constituency. De 
innovation propensity ofwel de neiging tot innovatie zegt iets over de mate waarin een 
organisatie een formeel opgerichte structuur heeft voor het ontwikkelen en in stand houden 
van innovaties (2008, p. 551). De organizational constituency beschrijft de individuele 
verbintenis die een medewerker heeft met innovatiestrategie en is in dit kader minder 
relevant.  Op basis hiervan kan de relatie tussen de factoren gerelateerd aan 
aanbestedingen in de publieke sector (belemmeringen), de neiging tot innovatie en de 
introductie van een innovatie worden weergegeven in onderstaand aanzet voor het 
conceptueel model. 
 
 
 
 
 
 
 
Figuur 1: Aanzet voor het conceptueel model (gebaseerd op Dobni, 2008 en Uyarra, 2014) 
Belemmeringen 
Innovatiecultuur 
Neiging tot 
innovatie 
Gerealiseerde 
innovatie  
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De innovatiecultuur (innovation propensity) wordt gezien als mogelijke modererende 
variabele, omdat een bedrijf dat vanuit haar cultuur meer geneigd is om tot innovatie te 
komen mogelijk een grotere invloed van de belemmeringen ervaart. Bovenstaande figuur 
wordt in paragraaf 2.5 (conceptueel model) nader toegelicht. 
2.2 INNOVATIE IN DE BOUWSECTOR 
In dit onderzoek kijken we specifiek naar de mate waarin bouwbedrijven barrières voor 
innovatie ervaren in het publieke aanbestedingsproces. Een verkenning van de kenmerken 
van deze organisaties en de context waarin deze werkzaam zijn, is relevant voor dit 
onderzoek. Bouwbedrijven opereren voornamelijk projectmatig en het is dan ook interessant 
om innovatie binnen projectmatig werkende organisaties te verkennen. Ook is het relevant 
om de literatuur te raadplegen over specifieke barrières voor innovatie in de bouwsector. 
Deze kunnen een verdere verklaring geven van barrières voor innovatie door bouwbedrijven 
in het aanbestedingsproces. 
2.2.1 Innovatie in projectmatig werkende organisatie 
Allereerst is het belangrijk om te verkennen welke aspecten de innovatie beïnvloeden in 
bouwbedrijven vanwege de specifieke kenmerken van deze bedrijfstak. Bouwbedrijven 
werken voornamelijk projectmatig. Een groot gedeelte van de omzet wordt behaald door 
middel van projecten welke in beperkte mate repeterend elementen bevatten. Bouwbedrijven 
verlenen unieke dienstverlening via projecten aan hun klanten. Deze dienstverlening vormt 
veelal een combinatie van klantspecifieke producten en daaraan gerelateerde 
dienstverlening (Blindenbach-Driessen & van den Ende, 2006). Deze combinatie van 
klantspecifieke producten in combinatie met dienstverlening is kenmerkend voor de 
bouwindustrie maar is ook bijvoorbeeld ‘herkenbaar’ in de IT-sector. De dienstverlening 
bestaat uit integratie van producten of systemen in een business-to-business omgeving. In 
de bouwsector kan daarbij nog een onderscheid gemaakt worden tussen een private 
business-to-business omgeving (bijvoorbeeld aannemer en projectontwikkelaar) of een 
publieke business-to-business omgeving (aannemer en overheid). 
Gann en Salter (2000) hebben geconstateerd dat innovatie in projectmatig werkende 
organisaties niet in separate R&D afdelingen plaatsvindt, maar dat uitgevoerd wordt en sterk 
gerelateerd is aan de projecten. In deze projecten waarin de interactie tussen organisaties 
ontstaat vindt de innovatie plaats. Gann en Salter (2000) concluderen dat het belangrijk is 
begrip te krijgen over de kennisoverdracht tussen klant en leverancier die plaatsvindt in 
projectmatige productiemethoden. Over- en-weer kennisuitwisseling, ontwikkeling van kennis 
inclusief feedback achter zij belangrijk voor het innovatieproces, maar geconstateerd wordt 
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ook dat de discontinuïteit en tijdelijke karakter van projecten deze innovatievoorwaarden 
behoorlijk belemmerd voor projectmatig werkende organisaties. De interactie tussen de 
aanbesteder en  aanbieder(s) vormt vanuit deze conclusies een belangrijke voorwaarde voor 
succesvolle innovatie. 
2.2.2 Barrières voor innovatie in de bouwsector 
In voorgaande paragraaf is beschreven dat in de bouwsector voornamelijk projectmatig 
wordt gewerkt. Een gevolg hiervan is dat de kennisontwikkeling in het leerproces van de 
supply chain vaak wordt onderbroken op het punt daar waar het project eindigt en daarmee 
niet of beperkt wordt overgedragen naar een volgende partij in de supply chain. In de meeste 
projecten is de supply chain vooraf niet gevormd en deze fragmentatie maakt het dan ook 
heel lastig om de kennisontwikkeling – die een basis vormt voor innovatie – te faciliteren. In 
andere sectoren is er vaak sprake van verticale integratie tussen producerende en 
toeleverende bedrijven om de innovatie te stimuleren. De bouwsector is daarentegen 
gefragmenteerd, relatief eenvoudig toegankelijk voor intreders en daarmee onzeker voor 
‘zittende’ partijen om verticale integratie tot stand te brengen en daarmee de voorwaarde te 
verbeteren voor innovatie. Tevens ontbreekt er door deze fragmentatie vaak de link tussen 
kennisontwikkeling in een reeds afgerond en nieuw project (Atkin, 1999). Wat geleerd is in 
het ene project kan toegepast worden in een volgend project. Relaties op lange(re) termijn 
bieden een uitkomst voor dit probleem, maar conflicteren tegelijkertijd met het 
aanbestedingsbeleid van publieke instanties. Winch (1999) beschrijft deze project 
georiënteerde natuur van de bouwsector dan ook als een significante barrière voor innovatie. 
Enerzijds bestaat er dus fragmentatie binnen een project door verschillende organisaties 
gedurende het project te betrekken (projectmatig georganiseerde sector). Egan (1998) 
signaleert daarnaast ook een andere fragmentatie die een negatieve invloed op innovatie 
uitoefent, namelijk de omvang van het aantal organisaties dat actief is in de bouwsector en 
het extensief gebruik van subcontracting dat daardoor ontstaat. Hierdoor is er weinig sprake 
van continuïteit van teams voor het efficiënt uitvoeren van werkzaamheden en de potentie 
voor innovatie die daarmee ontstaat. 
 
Een andere barrière voor innovatie in de bouwsector wordt gesignaleerd door Benmansour 
en Hogg (2002), die stellen dat in de bouwsector de neiging bestaat voor productie van 
unieke, niet-standaard producten en bouwwerken (subsystemen en systemen). Veelal ook 
door de specifieke klantvraag waar de organisatie op stuurt. Daardoor omvat elk project een 
nieuwe leerervaring, die weliswaar als cultuur van de bouwsector kan worden gezien, maar 
welke op bedrijfsniveau een belangrijke barrière voor innovatie vormt. Conclusie is dat 
ondanks dat de klantvraag een belangrijk uitgangspunt vormt voor de producten en 
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dienstverlening, maakt de bouwsector het zichzelf moeilijk door de potentiele ruimte voor 
standaardisering die er bestaat te beperkt te benutten. 
2.3 PUBLIEK AANBESTEDEN 
De Europese aanbestedingsrichtlijnen zijn een populair doelwit geworden voor critici uit de 
publieke opdrachtgevers en private aanbieders in de bouwsector. Dit wordt beargumenteerd 
door de belemmering die de richtlijnen zouden leggen op de vrije selectie van partijen 
waarmee men wil werken of een aanbieding van ontvangen in de (publieke) bouwsector. Een 
ander argument is de onmogelijkheid die bestaat om onderhandeling tussen aanbesteder en 
geprefereerde aanbieder(s) mogelijk te maken. Dit zou de dialoog tussen de aanbesteder en 
aanbieder(s) belemmeren en daarmee de benodigde kennisuitwisseling en –ontwikkeling als 
noodzakelijkheid voor innovatie onmogelijk maken. Een nadere verkenning van het publiek 
aanbesteden en de voorwaarden die hierbij van toepassing zijn vormen daarom een 
volgende stap in deze literatuurstudie om de potentiele barrières voor innovatie in kaart te 
brengen. 
2.3.1 Wat is publiek aanbesteden? 
Het begrip publiek aanbesteden refereert naar de acquisitie van goederen of diensten door 
een overheidsinstantie of een organisatie in de publieke sector. Publiek aanbesteden is ten 
eerste en vooral een instrument voor publieke sector organisaties om hun functie te vervullen 
en primaire dienstverlening effectief uit te voeren (Uyarra et al., 2014, p. 632) . Het 
aanbestedingsproces van een publieke organisatie is in feite een inkoopproces waarop 
specifieke wetgeving van toepassing is. Om private organisaties binnen de Europese Unie 
gelijke kansen te bieden in het verkrijgen van overheidsopdrachten is deze Europese en 
nationale wetgeving van kracht op basis waarvan de publieke organisatie (overheid) haar 
opdrachten (werken, diensten en leveringen) dient te verstrekken. Deze wetgeving bestaat 
uit Europese aanbestedingsrichtlijnen welke door de lidstaten geïmplementeerd dient te 
worden in wetgeving welke binnen de lidstaat van kracht is. Recentelijk zijn de nieuwe 
Europese aanbestedingsrichtlijnen gepubliceerd en deze dienen voor 18 april 2016 in 
Nederland te zijn geïmplementeerd. Momenteel is de Richtlijn Werken, Leveringen en 
Diensten (2004/18/EG) van toepassing. De Nederlandse overheid heeft met de vigerende 
Aanbestedingswet 2012 (geldend sinds 1 april 2013) invulling gegeven aan de Europese 
Richtlijn op nationaal niveau (PIANOo, 2015a). 
In het kader van dit onderzoek dienen ten aanzien van publiek aanbesteden twee aspecten 
nader uitgediept te worden. Allereerst is het relevant om te verkennen welk wezenlijk verschil 
bestaat tussen publieke en private inkoopprocessen en of deze verschillen aanleiding 
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vormen dit nader te onderzoeken als barrière voor innovatie. Ten tweede dient het 
innovatieproces binnen een publieke aanbesteding in de literatuur nader te worden verkend. 
2.3.2 Publiek en privaat inkopen 
Aanbesteden en inkopen zijn twee begrippen die nauw met elkaar verweven zijn.  
Is er verschil tussen publiek aanbesteden voor innovatie of (privaat) inkopen voor innovatie? 
Wat zijn relevante overeenkomsten en verschillen tussen deze processen en kan in de 
verschillen een verklaring worden gezocht voor de belemmeringen voor innovatie in publieke 
aanbestedingsprocessen? 
 
In zowel de publieke als de private sector wordt goederen en diensten ingekocht en in beide 
sectoren streeft men naar een zo goed mogelijke aanbieding in het verkrijgen van de 
diensten en goederen. De eisen aan een publiek aanbestedingsproces zijn echter 
omvangrijker en meer gevarieerd dan de eisen aan een privaat inkoopproces (Telgen, 
Harland, & Knight, 2007). PIANOo (Expertisecentrum Aanbesteden en onderdeel van 
ministerie van Economische Zaken, voorheen PIA) heeft in het verleden geschat dat 80 
procent van publieke aanbestedingen soortgelijk is aan private inkopen en dat ongeveer 20 
procent afwijkend is als gevolg van verschillende vereisten aan publieke inkoopprocessen. 
Aan de hand van verschillende literatuur (Arlbjørn & Freytag, 2012; Telgen et al., 2007) kan 
een volgend overzicht van verschillen tussen publieke en private inkoopprocessen worden 
gegeven: 
 Externe eisen aan het inkoopproces zoals transparantie, integriteit, 
verantwoordelijkheid met betrekking tot efficiëntie, effectiviteit, rechtmatigheid en 
ethiek. 
 Interne eisen aan het proces zoals meervoudige doelstellingen, politieke 
doelstellingen en diverse stakeholders. 
 Eisen vanuit de context zoals budget gedrevenheid, open budgetten, (meervoudig) 
afhankelijke budgetten, culturele verschillen 
 Eisen aan het proces zoals regelgeving en procedures, beperking ten aanzien van 
langdurige relaties coöperatie met andere publieke organen 
 Diverse rollen van het publieke orgaan (naast inkopende organisatie bijvoorbeeld ook 
een belasting heffende en wetgevende organisatie). 
Volgens Telgen et al. (2007) is er sprake van een verschil in soorten belangen voor de 
stakeholders binnen een publieke of private aanbesteding. Het primaire belang voor de 
kopende organisatie is om goederen of diensten te verkrijgen via de aanbesteding en 
tegelijkertijd voor de leverancier om goederen en diensten te leveren en daarmee winst te 
creëren voor de aandeelhouders. Hierin verschillen private en publieke sector niet. Er is 
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echter ook sprake van secundaire belangen zoals referenties opbouwen, marktaandeel 
vergroten voor de leverancier. Voor een publieke orgaan liggen secundaire belangen op het 
vlak van maatschappelijke innovaties en het creëren van werkgelegenheid. In de publieke 
sector wordt aanbesteden gebruikt als één van de instrumenten voor het implementeren van 
breder maatschappelijk beleid. En juist in deze secundaire belangen zit volgens Telgen et al. 
(2007, p. 20) een verschil tussen private en publieke aanbestedingen. 
 
Het publieke aanbestedingsproces kent daarnaast nog twee andere belangen. Het eerste 
belang wordt gedeeld door zowel de aanbesteder als de leverancier(s) en dat is om de 
transactiekosten van het proces tot een minimum te beperken (proces interest). Dit belang 
verschilt ook niet tussen een publieke of private aanbesteding. Het tweede belang is ook een 
(grotendeels) gedeeld belang tussen aanbesteder en leverancier(s) en dat betreft het belang 
van het bewerkstelligen van competitie en het eerlijk laten verlopen van deze competitie 
binnen het aanbestedingsproces. Dit laatste belang heeft betrekking op de 
aanbestedingsbeginselen van transparantie en non-discriminatie en juist hierin bestaat een 
wezenlijk verschil tussen private en publieke aanbestedingen (2007). 
 
De analyse van barrières voor innovatie binnen publieke aanbestedingen zouden een relatie 
kunnen hebben met bovengenoemde verschil in belangen binnen de private en publieke 
sector. Dit vormt mogelijk een verklaring van barrières voor innovatie welke in publiek 
aanbestedingen prominenter aanwezig zijn dan in private aanbestedingen. 
2.3.3 Innovatie en publiek aanbesteden 
De belangrijke rol voor de publieke sector in het stimuleren van innovatie en specifiek het 
aanbestedingsinstrument is in hoofdstuk één al nader toegelicht. Interessant is om inzicht te 
krijgen in de factoren die innovatie in een publiek aanbestedingsproces beïnvloeden. Het 
publieke aanbestedingsproces wordt gezien als een vraagzijde georiënteerd instrument voor 
innovatie (Aschhoff & Sofka, 2009), maar om een vraaggedreven innovatie te laten slagen 
dient het publieke aanbestedingsproces bevorderlijk te werken voor deze innovatie. (Uyarra 
& Flanagan, 2010) gebruiken hiervoor een geschikte term, namelijk “innovation-friendly 
procurement” en stellen dat het concept van innovation-friendly procurement verwijst naar de 
mogelijkheid om, door middel van het aanbestedingsproces, de markt voor een bepaald type 
product of dienst te kunnen vergroten, de opkomst van nieuwe standaarden te faciliteren of 
de marktstructuur te veranderen door het aantrekkelijk te maken voor nieuwkomers. 
Verschillende factoren belemmeren innovatie-vriendelijke aanbestedingsprocedures in de 
publieke sector. Eén factor betreft de Europese aanbestedingsrichtlijnen die door de publieke 
inkopers als complex en moeilijk te interpreteren worden ervaren (Nielsen & Hansen, 2001). 
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Dit stimuleert de risicomijdende houding van inkopers in de publieke sector nog meer 
waardoor eerder terughoudend wordt geacteerd in een aanbesteding dan dat voorwaarden 
worden geschept en dus een bepaalde mate van onzekerheid wordt gecreëerd voor 
innovatie (Erridge & Greer, 2002). Een tweede factor wordt gevormd door het gebrek aan 
samenwerking tussen publieke organisaties waardoor een groter inkoopvolume en daarmee 
samenhangende mogelijkheden voor innovatie achterwegen blijven. Een derde factor heeft 
betrekking op het bestuursaspect, waarmee bedoeld wordt dat beleidsdoelen die 
bijvoorbeeld op rijksniveau worden vastgesteld niet uitgevoerd kunnen worden door 
regionale of lokale overheden omdat daar de middelen en instrumenten voor ontbreken 
(2010). De laatste factor betreft de complexiteit van het publieke aanbestedingsproces en de 
verschillende en mogelijk tegengestelde doelen en verwachtingen waaraan het proces 
onderhevig is. Verschillende medewerkers en afdelingen die betrokken zijn bij publieke 
aanbestedingsprocessen beïnvloeden dit proces en de mogelijke tegenstrijdigheid beïnvloed 
de mate waarin innovatie kan plaatsvinden (Dalpé, 1994). Resumerend kan gesteld worden 
dat indien een aanbesteding onvoldoende “innovation-friendly” is, dit mogelijk het gevolg is 
van vier belemmeringen namelijk: 
1. Risicomijdend gedrag bij de aanbestedende dienst past niet bij het ondernemend (en 
risiconemend) gedrag dat nodig is voor innovatie; 
2. Onvoldoende inkoopvolume oftewel de omvang van opdracht (grote of langdurige 
contracten) is te beperkt om te kunnen innoveren bij de private aanbieders; 
3. De aanbestedende dienst mist de middelen en/of instrumenten om innovatie te 
stimuleren; 
4. Diversiteit aan betrokken afdelingen en medewerkers vergroot de kans op 
tegenstrijdigheid in belangen en verwachtingen. 
 
Innovatie in publieke aanbestedingen kan voorkomen in twee vormen van aanbesteding, 
namelijk het inkopen van standaard producten waarbij innovatie een niet-essentieel 
onderdeel vormt en het inkopen van nieuwe technologieën en innovatieve producten en 
diensten. Bij de eerste vorm maakt innovatie impliciet onderdeel uit van de aanbesteding. In 
het laatste geval maakt de aanbesteder ook expliciet bekend dat er intenties zijn om een 
innovatief product of dienst in te kopen (Aschhoff & Sofka, 2009). Deze explicitering van de 
vraag zou van invloed kunnen zijn op de mate waarin de private sector innovatie nastreeft in 
publieke aanbestedingen. Bij de analyse van de barrières dient dit nader in ogenschouw te 
worden genomen. 
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2.4 BARRIÈRES VOOR INNOVATIE IN PUBLIEKE AANBESTEDINGEN 
De centrale vraagstelling van dit onderzoek heeft betrekking op de aanwezigheid of 
preciezer de perceptie van de aanwezigheid van barrières die private organisaties 
belemmeren om te innoveren binnen de publieke sector bij deelname aan publieke 
aanbestedingen. Wat weerhoudt deze organisaties ervan om innovaties tot stand te brengen 
en in welke mate belemmeren deze barrières? In deze paragraaf worden de belemmeringen 
nader in beeld gebracht en aan de hand van voorgaand theorieonderzoek gekoppeld aan 
een verwachting die op basis van de theorie kan worden gevormd. 
In het onderzoek van Uyarra et al. (2014) worden verschillende barrières voor innovatie 
benoemd die gerelateerd worden het aanbestedingsproces. Diverse andere 
wetenschappelijke bronnen rapporteren over barrières voor innovatie in publieke 
aanbestedingen, soms in combinatie met de andere kant van het spectrum: de aspecten die 
innovatie juist stimuleren. Deze bronnen worden geraadpleegd om de barrières uit Uyarra et 
al. (2014) aan te vullen of om een beter begrip te krijgen van deze barrières. Mulgan en 
Albury (2003) benoemen verschillende barrières die een belemmering vormen voor innovatie 
in de publieke sector waarbij zowel de barrières in de publieke organisatie als de barrières in 
de private organisaties worden genoemd. Andere onderzoeken (Madrid-Guijarro, Garcia, & 
Van Auken, 2009; Raipa & Giedraityte, 2014) maken een onderscheid tussen internal en 
external barrières voor innovatie. Zij bestuderen deze barrières voor innovatie vanuit het 
perspectief van de aanbestedende organisatie (2014) of de aanbiedende organisatie 
(Madrid-Guijarro et al., 2009). Interne barrières zijn volgens Raipa en Giedraityte (2014): 
gebrek aan voldoende menselijke of financiële capaciteit, gebrek aan 
managementondersteuning, gebrek aan prikkel voor het management, weerstand van het 
management en een risicomijdende cultuur. De externe barrières zijn verplichtingen vanuit 
regelgeving en onzekerheid ten aanzien van de acceptatie van de innovatie door de 
gebruiker(s) (2014, p. 12). Madrid-Guijarro et al. (2009, p. 468) benoemen gebrek aan 
voldoende menselijke of financiële capaciteit, slechte financiële positie en `hoge kosten en 
risico als interne barrière. Gebrek aan externe partners, gebrek aan informatie of gebrek aan 
overheidssteun worden als externe barrière genoemd.   
Bovengenoemde onderzoeken vormen de gebruikte literatuur waarin expliciet wordt 
gerapporteerd over barrières voor innovatie waarbij onderscheid wordt gemaakt tussen 
interne en externe barrières vanuit het perspectief van de aanbestedende organisatie1. In de 
                                               
1
 Omdat dit onderzoek zich richt op de perceptie van barrières door private ondernemingen die 
deelnemen aan publieke aanbestedingen kunnen over de interne barrières geen zinvolle uitspraken 
worden gedaan en worden deze buiten beschouwing gelaten. Daar waar interne barrières ontstaan 
als gevolg van of beïnvloed worden door externe barrières wordt de relatie tussen beide wel betrokken 
in dit onderzoek. 
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volgende paragrafen worden de barrières nader toegelicht en wordt de basis gevormd voor 
het theoretisch model van dit onderzoek. 
2.4.1 Inkoopcompetenties van aanbesteder 
Het inkopen van innovatieve goederen en/of diensten vraagt van een aanbestedende dienst 
meer inkoopcompetenties dan bij het inkopen van standaard goederen en diensten. Diverse 
onderzoeken rapporteren over een gebrek aan commerciële vaardigheden en ruime 
inkoopexpertise welke nodig is voor het inkopen van complexe goederen en diensten 
(Georghiou, Li, Uyarra, & Edler, 2010). Onderzoeken in Verenigd Koninkrijk en Nederland 
(Bon, 2011) hebben geconstateerd dat deze commerciële en inkoopvaardigheden 
inconsistent verdeeld zijn binnen de overheid. Zeker in aanbestedingen waarin innovatie 
wordt gestimuleerd en oplossingsvermogen van de marktpartijen wordt gevraagd, 
bijvoorbeeld in een concurrentiegerichte dialoog, zijn deze inkoopcompetenties bij de 
aanbesteder cruciaal. Naast Uyarra et al. (2014) benoemen Raipa en Giedraityte (2014, p. 
12) de competentie van de aanbesteder of algemener het gebrek aan geschikte menselijke 
capaciteit(en) om de (complexere) aanbesteding voor innovatie uit te voeren. De verwachting 
is dan ook dat publieke aanbesteders, waarin de inkoopcompetenties onvoldoende 
vertegenwoordigd zijn, een belemmering vormen voor het welslagen van innovaties door 
private aanbieders binnen de publieke aanbesteding. Daarom wordt met betrekking tot de 
barrière competentie van aanbesteder het volgende verondersteld: 
Hypothese 1: Er is een positief verband tussen de kwaliteit van inkoopcompetenties bij 
aanbesteders en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven.  
2.4.2 Risicomanagement 
Innovatie in een aanbestedingsproces brengt voor zowel de aanbesteder als de aanbieder 
meer risico’s met zich mee dan wanneer bestaande en specifiek definieerbare producten 
en/of diensten worden ingekocht. Publiek aanbesteden van innovaties bevatten, op z’n minst 
voor bepaalde onderdelen van het in te kopen product of dienst onzekerheden of 
onbekendheden. Onzekerheden ten aanzien van technische en financiële haarbaarheid, het 
kunnen voldoen aan verwachtingen van beide partijen en eindgebruikers zijn een paar 
risico’s die zullen spelen in een dergelijk inkoopproces voor innovatie (Mulgan & Albury, 
2003; Uyarra et al., 2014). Potentiele risico’s zullen tijdig herkend, erkend en beheerst 
moeten worden. Risicomanagement wordt een belangrijker aspect in een publieke 
aanbesteding wanneer er sprake is van R&D oftewel een innovatievraag binnen de uitvraag 
(Tsipouri et al., 2010). Voor leveranciers hangt de afweging om te investeren in innovatie en 
de mate waarin geïnvesteerd wordt samen met de wijze van risicomanagement binnen een 
aanbesteding. In voorgaande paragraaf (2.3.3) is reeds genoemd dat aanbesteders juist 
eerder risicomijdend gedrag vertonen dat bijdraagt aan een niet of minder innovation-friendly 
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procurement omgeving. Maatschappelijke ontwikkelingen vragen juist een tegenovergestelde 
beweging want, zo stellen Aho, Cornu, Georghiou, en Subira (2006), risico-aversie en –
vermijding in de samenleving en specifiek onder publieke aanbesteders dient te worden 
verholpen om de uitdaging van de wereldwijde competitie aan te kunnen. Daarom wordt met 
betrekking tot de barrière management van risico’s het volgende verondersteld: 
Hypothese 2: Er bestaat een positief verband tussen de kwaliteit van risicomanagement in 
de aanbesteding en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven.  
Het belang van risicomanagement in een onzekere setting als innovatie in een publieke 
aanbesteding is geduid. Om de barrièrewerking van slecht risicomanagement voor 
innovaties weg te nemen is een methodische benadering van risicomanagement waarmee 
risico’s door de betrokken organisatie(s) systematisch worden gemanaged gedurende alle 
fasen van het project (Vargas-Hernández, 2011). Adequaat risicomanagement wordt in veel 
studies uiteengezet als een proces met daarin verschillende fasen die achtereenvolgens en 
itererend dienen te worden doorlopen. Vargas-Hernández (2011) stelt dat samenvattend alle 
risicomanagementsystemen de volgende fasen bevatten: 
1. Identificeren van risico’s (definiëren en focus aanbrengen) 
2. Analyseren van risico’s (waarschijnlijkheid bepalen en prioritering vaststellen) 
3. Oplossen van risico’s (bedenken en uitvoeren van beheersmaatregelen)  
4. Monitoring en leren van risico’s (evalueren en in kaart brengen restrisico, start van 
een nieuwe cyclus). 
Voor dit onderzoek wordt de barrière ‘risicomanagement’ als volgt geïnterpreteerd. Adequaat 
risicomanagement in een publieke aanbesteding voor innovatie vraagt het systematisch en 
iteratief doorlopen van de risicomanagementcyclus. De mate waarin de verschillende 
stappen (1 t/m 4) grondig en expliciet worden doorlopen wordt gehanteerd als maatstaf voor 
de factor ‘management van risico’s’. 
2.4.3 Interactie met de aanbestedende organisatie 
Het gebrek aan interactie tussen de potentiele leverancier en de aanbestedende dienst wordt 
in de literatuur (Gann & Salter, 2000; Uyarra et al., 2014) genoemd als barrière voor 
innovatie in publieke aanbestedingen. De systeem georiënteerde benadering van innovatie 
benadrukt het interactieve karakter van innovatie en in het bijzonder de invloed die 
gebruikers en gebruiker-leverancier interactie heeft in het ‘produceren’ van innovaties. De 
interactie in een aanbesteding draagt bij aan het vertrouwen tussen aanbesteder en 
aanbieder en vermindert daarmee opportunistisch gedrag en maakt allerlei 
monitoringsmaatregelen overbodig (Erridge & Nondi, 1994). Daarnaast vormt interactie 
tussen de eindgebruiker en de (potentiele) leverancier een belangrijke voorwaarde voor een 
goed (en innovatief) aanbod. De interactie tussen de eindgebruiker en de leverancier wordt 
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mogelijk verhinderd door een gebrek aan communicatie tussen de afdeling verantwoordelijk 
voor de inkoop en de afdeling(en) verantwoordelijk voor de publieke dienstverlening bij de 
aanbesteder (Uyarra & Flanagan, 2010). Mogelijk zouden ook tegenstrijdige interne 
belangen bij de aanbesteder een rol kunnen spelen (zie paragraaf 2.3.3). Centraal 
georganiseerde inkoop kan daardoor leiden tot een gebrek aan interactie tussen leverancier, 
publieke inkoper en eindgebruiker(s). Daarnaast is het in de publieke bouwsector ook niet 
eenvoudig om interactie tussen eindgebruiker en aanbieder te organiseren, omdat veel 
projecten betrekking hebben op openbare infrastructuur en iedere burger een (potentiele) 
eindgebruiker vormt. Naarmate het aantal belanghebbende partijen toeneemt is de noodzaak 
om meer partijen betrokken te laten zijn en daarmee te communiceren ook groter (Caldwell, 
Roehrich, & Davies, 2009). Gann en Salter (2000) onderschrijven het belang van interactie 
tussen aanbesteder en aanbieder in de met name projectmatig werkende bouwsector. Het 
belang van interactie tussen aanbesteder en aanbieder kan vanuit de systeem georiënteerde 
benadering van innovatie (Edquist & Hommen, 1999) worden benadrukt. Het ‘leerproces’ 
vraagt immers om een interactie tussen verschillende partijen omdat er geen kant en klare 
oplossing voorhanden is (deze wordt immers gedeeltelijk binnen de aanbesteding 
ontwikkeld). Op basis van voorgenoemde bronnen kan geconstateerd worden dat de mate 
waarin interactie tussen aanbesteder en aanbieder plaatsvindt en de mate waarin 
belanghebbende partijen in de aanbesteding betrokken worden invloed hebben op de mate 
waarin de aanbieders in staat zijn om (succesvol) te innoveren. Dit lijkt zeker in de publieke 
bouwsector met een groot aantal stakeholders te gelden. Daarom wordt met betrekking tot 
de barrière interactie met aanbesteder het volgende verondersteld: 
Hypothese 3: Er bestaat een positief verband tussen de mate waarin bouwbedrijven 
interactie hebben met de aanbesteder en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
In dit onderzoek wordt de interactie tussen aanbesteder (buyer) en aanbieder(s) (supplier) 
geoperationaliseerd met behulp van het interaction model van Håkansson (1982). Het model 
beschrijft de interactie tussen partijen in industriële markten uitgaande van een lange(re) 
termijn relatie. Onderhavig onderzoek richt zich specifiek op de interactie in een 
aanbestedingsproces waarbij het doel is om een lange(re) termijn relatie tussen een publieke 
en private organisatie tot stand te brengen, maar in beginsel is hier nog geen sprake van. In 
hoofdstuk 3 wordt de operationalisatie van deze dimensie nader onderbouwd. 
2.4.4 Publieke vraag naar innovatie 
Een vierde barrière – publieke vraag naar innovatie – lijkt een voor de hand liggende barrière 
indien er geen vraag bestaat, maar verdient nadere toelichting. Uyarra en Flanagan (2010, p. 
634) stellen dat: “leveranciers zich zullen schikken naar signalen van publieke behoefte en 
deze beantwoorden door het leveren van innovatieve oplossingen, wanneer zij de publieke 
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sector als een vragende klant gaan zien”. Hieruit valt af te leiden dat er duidelijke en 
expliciete signalen van de publieke sector terecht moeten komen in de private sector om 
leveranciers te stimuleren dit innovatieproces op gang te brengen. Geroski (1990) stelt dat 
voor het succesvol stimuleren van innovatie het expliciteren van een duidelijke, eenduidige 
formulering van de behoefte nodig is. Dit maakt het voor leveranciers mogelijk om richting te 
geven aan de innovatie-inspanningen die ondernomen worden. De overheid zal in haar 
publieke aanbesteding, maar ook in het traject daarvoor, duidelijk moeten maken dat er een 
behoefte bestaat aan innovatieve oplossingen en dat het middel van de aanbesteding 
(tevens) wordt aangegrepen om invulling te geven aan deze behoefte. Daarom wordt met 
betrekking tot de barrière publieke vraag naar innovatie het volgende verondersteld: 
Hypothese 4: Er bestaat een positief verband tussen de mate waarin de aanbieder te maken 
heeft met een expliciete publieke vraag naar innovatie en de neiging tot innovatie van 
bouwbedrijven. 
2.4.5 Vrijheid in specificatie 
De wijze waarop de uitvraag in een publieke aanbesteding wordt vormgegeven heeft invloed 
op het innovatiepotentieel. Specificaties welke worden beschreven in functioneel 
eindresultaat of te leveren prestaties bieden meer mogelijkheden voor de aanbieders om met 
innovatieve voorstellen te komen (Geroski, 1990; Rothwell & Zegveld, 1981). Te rigide 
specificaties verkleinen de kans op innovatieve oplossingen aanzienlijk vanwege 
beperkingen in de geboden oplossingsruimte. Voor het bouwproces betekent dat 
bijvoorbeeld wanneer een volledige technische specificatie onderdeel uitmaakt van het 
aanbestedingsdossier een aanbieder alleen nog maar innovatiemogelijkheden heeft in het 
werkproces. In de bouwsector is het gebruikelijk dat de opdrachtgever (aanbesteder) vanuit 
zijn regierol de technische specificatie van het bouwwerk opstelt. De laatste jaren is er een 
kentering te zien waarin opdrachtgevers meer gebruik gaan maken van oplossingsvrije 
specificaties (PIANOo, 2015b) waarin gebruik wordt gemaakt van functionele eisen aan het 
object (product) en (werk)proces. Deze specificaties bieden marktpartijen meer ruimte om 
eigen kennis en vaardigheden in te brengen en daarmee dus ook te ruimte voor innovatie. 
Uyarra et al. (2014) stellen dan ook – en dit sluit ook aan bij de beschreven situatie in de 
bouwsector – dat organisaties welke meer gericht zijn op ontwikkeling en innovatie een 
grotere belemmering zullen ervaren wanneer zij deelnemen aan een aanbesteding waarin de 
specificatie weinig ruimte biedt voor innovatie. Daarom wordt met betrekking tot de barrière 
vrijheid in specificatie het volgende verondersteld: 
Hypothese 5: Er bestaat een positief verband tussen oplossingsvrijheid in de 
specificatie(s) en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
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2.4.6 Prikkels voor innovatie 
Een belangrijk drijfveer voor innovatie in publieke aanbestedingen (maar ook in het 
algemeen) vormt de prikkel (incentives) die bedrijven krijgen om te innoveren. De 
aanbestedende dienst moet zorgdragen voor voldoende incentives zodat de aanbieders of 
leveranciers bereid zijn te investeren in voor de innovatie benodigde kennis en vaardigheden 
die uiteindelijk geïntegreerd worden in de goederen die de aanbesteder nodig heeft (Cabral, 
Cozzi, Denicolo, Spagnolo, & Zanza, 2006). Aanbesteders kunnen dit doen door 
omvangrijkere of langlopende contracten in het vooruitzicht te stellen of door meer 
harmonisatie en standaardisatie op de markt aan te brengen. Het doel is om de markt voor 
de innovatieve goederen te vergroten waardoor er een toenemende zekerheid ontstaat in 
investeringsopbrengsten voor leveranciers in de ontwikkeling van nieuwe producten en 
processen (Uyarra et al., 2014). Aan de andere kant zorgt fragmentatie van publieke vraag 
naar bepaalde innovaties juist voor beperking van schaaleffecten en ontmoedigt dit de 
investering in innovatie (Edquist & Hommen, 1999). De verwachting in het onderzoek van 
Uyarra et al. (2014) was dat de mate waarin leveranciers de omvang en duur van een 
overeenkomst als niet substantieel ervaren dit een mogelijke barrière vormt voor de mate 
waarin deze leveranciers investeren in innovaties (in paragraaf 2.3.3. is dit ook als 
belemmering genoemd). Mulgan en Albury (2003) noemen de wijze waarop incentives 
worden toegepast ook als een mogelijke barrière voor innovatie. Ze stellen dat de publieke 
sector meer gewoon is met het toepassen van hoge boetes voor het falen (van innovaties) 
dan het toepassen van positieve prikkels (beloningen). In overheidsbeleid is wel meer 
aandacht gekomen voor innovatieprikkels, maar dan meer in de zin van bescherming van het 
intellectueel eigendom door middel van patenten, handelsmerk bescherming en 
aanpassingen in het belastingregime (2003, p. 33) 
Hypothese 6: Er is een positief verband tussen de mate waarin de aanbestedende dienst 
prikkels toepast en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
2.4.7 Bescherming van intellectueel eigendom 
De bescherming van intellectueel eigendom vormt een belangrijke voorwaarde voor 
innoverende bedrijven. In voorgaande paragraaf is het beschermen van intellectueel 
eigendom ook al benoemd (Mulgan & Albury, 2003) als belangrijke prikkel voor private 
organisaties om te innoveren in de publieke sector. Uyarra et al. (2014) stellen dat in 
ontwikkelde OECD-economieën het intellectueel eigendom geregeld is met een duidelijke set 
aan regels, alhoewel deze regels een bepaalde mate van flexibiliteit in interpretatie kennen. 
De manier waarop dit wordt toegepast binnen een publieke aanbesteding beïnvloed de mate 
waarin de aanbieders een prikkel voor innovatie ervaren. Wilkinson, Georghiou, en Cave 
(2005) beschrijven dat bij verschillende instanties de toegepaste voorwaarden in publieke 
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aanbestedingen geen invulling geven aan het beschermen van intellectueel eigendom. In 
andere aanbestedingen in het publieke domein wordt het intellectueel eigendom volledig 
overgedragen naar de publieke aanbesteder. De Europese aanbestedingsrichtlijnen bieden 
de mogelijkheid om intellectueel eigendomsrecht over te dragen naar de aanbieder of 
leverancier. Hier wordt volgens Wilkinson et al. (2005) weinig gebruik van gemaakt. Het 
beschermen of managen van het intellectueel eigendomsrecht in het voordeel van de 
aanbieders/leveranciers is, zoals Mulgan en Albury (2003, zie ook paragraaf 2.4.6) 
constateren, een inmiddels meer toegepaste prikkel geworden in overheidsaanbestedingen. 
Het behouden van het intellectueel eigendomsrecht van innovatieve aanbiedingen in een 
publieke aanbesteding zal naar verwachting dan ook een positief effect hebben op de mate 
waarin bouwbedrijven in staat zijn om te innoveren. Daarom wordt met betrekking tot de 
barrière management van intellectueel eigendomsrecht het volgende verondersteld: 
Hypothese 7: Er bestaat een positief verband tussen de mate waarin het intellectueel 
eigendom van bouwbedrijven wordt beschermd en de neiging tot innovatie van 
bouwbedrijven. 
2.5 CONCLUSIE LITERATUURONDERZOEK: HYPOTHESEN EN THEORETISCH MODEL 
In de voorgaande paragraven zijn op basis van de literatuur verschillende hypothesen 
geformuleerd. Deze hypothesen vormen de basis voor het conceptuele model van dit 
onderzoek (figuur 2). Het uitgangspunt is dat van iedere verklarende variabele wordt 
onderzocht of deze een positief effect heeft op de mogelijkheid tot innovatie door de 
aanbieder(s). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figuur 2: Conceptueel model, verklarende variabelen voor introductie van een innovatie 
(gebaseerd op Dobni, 2008 en Uyarra, 2014). 
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3 METHODOLOGIE 
 
3.1 METHODE VAN ONDERZOEK 
Dit onderzoek bestaat uit een literatuurstudie en een survey uitgezet onder bouwbedrijven en 
bouwadviesbedrijven werkend voor de publieke sector. In het vorige hoofdstuk is vanuit de 
literatuurstudie een conceptueel model opgesteld en zijn een zevental hypothesen 
geformuleerd welke middels een survey zijn getoetst. In dit hoofdstuk wordt ingegaan op het 
ontwerp en de uitvoering van dit surveyonderzoek. 
3.2 DATAVERZAMELING 
3.2.1 Methode 
Het onderzoek naar de factoren die mogelijk een barrière vormen voor innovatie in de private 
sector is uitgevoerd aan de hand van een survey onderzoek. Een surveyonderzoek is een 
type onderzoek waarmee men tracht een beeld te krijgen van een tijdruimtelijk uitgebreid 
fenomeen (Verschuren & Doorewaard, 2007). Het surveyonderzoek betreft een toetsend 
onderzoek waarmee de hypothesen die op basis van de literatuur zijn opgesteld, al dan niet 
dienen te worden verworpen.  
3.2.2 Onderzoekspopulatie 
De onderzoekspopulatie van dit onderzoek bestaat uit medewerkers van bouwbedrijven en 
bouwadviesbedrijven. Er is gekozen om verschillende functies te betrekken in het onderzoek 
en alleen te selecteren op ervaring van deelnemers met deelname aan publieke 
aanbestedingen voor zowel de product- als procesinhoudelijke aspecten. De verwachting is 
dan ook dat onafhankelijk van de functie(titel) een medewerkers met ervaring in 
aanbestedingen een oordeel kunnen vormen over de mogelijke barrières voor innovatie die 
het bedrijf ervaart bij deelname aan publieke aanbestedingen. Omdat gebruik wordt gemaakt 
van een database van bouw(advies)bedrijven waarmee Zuyd Hogeschool binnen de 
opleiding Built Environment mee samenwerkt en dus niet alle bouw(advies)bedrijven in 
Nederland worden aangeschreven (aselecte groep), is er sprake van een steekproef. 
3.2.3 Procedure 
De procedure voor het opstellen van de survey bestond uit de volgende fasen: 
1. Het opstellen van de vragenlijst aan de hand van het literatuuronderzoek (periode 
september 2015 tot en met november 2015). 
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2. Het opstellen van een lijst met bedrijven die uitgenodigd worden om deel te nemen 
aan de survey (oktober t/m december 2015) 
3. Een pilotstudie (pre-test) waarbij de vragenlijst is verstuurd aan een beperkt aantal 
medewerkers (december 2015 en januari 2016) 
4. Verzending van de definitieve vragenlijst en uitnodiging tot deelname onderzoek aan 
de gehele onderzoekspopulatie (maandag 18 t/m donderdag 21 januari 2016). 
5. Verzending van een herinnering aan de gehele onderzoekspopulatie minus de 
functionarissen die al gereageerd hebben (donderdag 28 en vrijdag 29 januari 2016) 
6. Telefonisch benaderen van medewerkers die nog niet gereageerd hebben (maandag 
15 en dinsdag 16 februari 2016) 
 
Fase 1 – De vragenlijst is opgesteld aan de hand van het literatuuronderzoek. 
Fase 2 – Aan de hand van de bedrijvenlijst van mijn werkgever (Zuyd Hogeschool, opleiding 
Built Environment) is een adressenbestand samengesteld van bouwbedrijven en 
bouwadviesbedrijven. De bedrijvenlijst is een database van bouwbedrijven waar de opleiding 
een samenwerking mee heeft door middel van stages, projecten en/of andere opdrachten. 
Om gerichter bedrijven te gaan benaderen is een eerste schifting gemaakt door aan de hand 
van het soort onderneming de bedrijven op te delen in ‘werkend voor publieke sector’ of 
(voornamelijk) ‘werken voor private sector’. Het doel hiervan is om gerichter bedrijven te 
benaderen omdat het onderzoek zich tenslotte richt op aanbestedingen in de publieke sector. 
Fase 3 – De vragenlijst is ter beoordeling op begrijpelijkheid en aantrekkelijkheid in concept 
beoordeeld door een kleine groep uit de totale onderzoekspopulatie. Dit heeft geleid tot 
tekstuele en redactionele verbeteringen aan de vragenlijst en aanbiedingsbrief. Daarnaast is 
deze pilot gebruikt om te bepalen hoeveel tijd het in beslag neemt om de vragenlijst in te 
vullen. 
Fase 4 – In totaal zijn 93 personen benaderd met de vraag om deel te nemen aan 
het onderzoek. Deze personen zijn benaderd via e-mail met een aanbiedingsbrief en weblink 
naar de digitale vragenlijst op 18 t/m 21 januari 2016. De aanbiedingsbrief is opgenomen in 
bijlage A en de vragenlijst in bijlage B. 
Fase 5 – Op 28 en 29 januari 2016 is een herinnering verzonden, tevens via e-mail, zodat 
respondenten een tweede kans kregen om de vragenlijst in te vullen. 
Fase 6 - Aansluitend zijn de respondenten, voor zover ze nog niet gereageerd hadden 
telefonisch benaderd op 15 en 16 februari 2016. 
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3.3 OPERATIONALISATIE  
In de inleiding van dit rapport is de (wetenschappelijke) aanleiding voor dit onderzoek 
beschreven. Daar waar in het brononderzoek (Uyarra et al., 2014) de barrières voor 
innovatie als dichotome variabelen zijn gemeten, is in dit onderzoek gekozen om de 
intensiteit van de barrières voor innovatie te meten. In deze paragraaf worden de barrières 
voor innovatie die in het literatuuronderzoek in hoofdstuk 2 zijn beschreven 
geoperationaliseerd. In dit onderzoek is getracht om voor alle factoren met een multi item 
construct te werken, waarbij voor iedere variabele uit het conceptuele model een serie 
relevante items is opgesteld. Bij het ontbreken van beschikbare en gevalideerde 
vragenlijsten zijn deze items afgeleid uit de literatuur en wordt beoogd diverse aspecten en 
dimensies van deze variabelen zo goed mogelijk in beeld te brengen. In de survey worden 
iedere respondent twee series vragen voorgelegd, waarbij de eerste serie betrekking heeft 
op een aanbesteding welke niet leidde tot een opdracht en de tweede serie vragen wel 
leidde tot een opdracht. Voor beide series worden gedeeltelijk dezelfde stellingen gebruikt 
waarin “deze aanbesteding” wordt vervangen door “dit project”. Indien er specifieke 
stellingen aan de orde zijn per serie wordt dat expliciet vermeld. De vragenlijs is opgenomen 
in bijlage B. In de volgende subparagrafen wordt allereerst het kernconstruct toegelicht. 
Daarna wordt ingegaan op de operationalisatie van de barrières voor innovatie. 
3.3.1 Operationalisatie van het kernconstruct 
In dit onderzoek wordt onderzoek welke barrières er zijn voor private ondernemingen om te 
innoveren in publieke aanbestedingen. Anders geformuleerd heeft het onderzoek tot doel de 
mate waarin verschillende factoren gerelateerd aan aanbestedingen de neiging van 
bouwbedrijven om te innoveren in publieke aanbestedingen beïnvloeden te meten. Het 
kernconstruct is: neiging tot innovatie. In paragraaf 2.1.3. zijn de begrippen neiging tot 
innovatie en gerealiseerde innovatie en de onderlinge relatie daartussen al toegelicht. De 
kernconstructen van dit onderzoek (‘neiging tot innovatie’ en ‘introductie van een innovatie’) 
wordt geoperationaliseerd aan de hand van de volgende stellingen. 
Neiging tot innovatie: 
1 De aanbieding van ons bedrijf sloot aan bij onze bedrijfsvisie op innovatie. 
2 De aanbieding van ons bedrijf voldeed aan de innovatiedoelstellingen die ons bedrijf nastreeft. 
3 Alle betrokken medewerkers hadden tot doel bij te dragen aan de innovatie in deze 
aanbieding. 
4 De werkwijze van ons bedrijf was gericht op het benutten van kansen voor innovatie die deze 
aanbesteding bood. 
5 Innovatie in deze aanbieding was belangrijk om bij te dragen aan het concurrentievoordeel 
van onze organisatie. 
6 Ons management heeft het belang van innovatie in deze aanbesteding duidelijk aan het 
projectteam gecommuniceerd. 
 
Innovatieve elementen in de aanbieding / introductie van een innovatie: 
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1 De aanbieding van uw bedrijf bevatte elementen in het product en/of dienstverlening die voor uw 
bedrijf significant vernieuwend of verbeterend waren 
2 De aanbieding van uw bedrijf bevatte elementen in uw interne (werk)proces die voor uw bedrijf 
significant vernieuwend of verbeterend waren. 
 
Daarnaast wordt verwacht dat de innovatiecultuur van een organisatie in algemene zin een 
modererend effect heeft op de invloed van de barrières. Daartoe wordt de innovatiecultuur 
(innovation propensity) gemeten aan de hand van de volgende stellingen Dobni (2008): 
1 Innovatie is een onderliggende cultuur in onze organisatie en niet gewoon een begrip. 
2 Ons business model is gebaseerd op de basis van strategische intentie tot innovatie. 
3 Onze (senior) managers zijn in staat om de boodschap van innovatie effectief te verspreiden 
door de organisatie. 
4 We hebben een innovatievisie die in overeenstemming is met onze projecten, platformen of 
initiatieven. 
5 Het management van onze organisatie is divers in de wijze waarop zij denken over hoe 
werkzaamheden gedaan moeten worden. 
6 We hebben een samenhangend geheel aan innovatie doelstellingen welke duidelijk 
gecommuniceerd worden 
7 Innovatie is een kernwaarde in onze organisatie 
8 We hebben continu strategische initiatieven die gericht zijn op het behalen van een 
concurrentievoordeel 
9 Ons strategisch planningsproces is gericht op kansen voor innovatie in plaats van gericht op 
het werkproces 
3.3.2 Operationalisatie van de factoren 
Het conceptueel model van dit onderzoek bevat zeven verklarende variabelen. In deze 
paragraaf worden de items besproken welke gebruikt zijn voor de operationalisatie en 
waarmee de variabelen worden gemeten.  
 
(1) Inkoopcompetenties van aanbesteder 
De inkoopproces van innovatieve goederen en/of diensten heeft een grotere complexiteit dan 
het inkoopproces van standaard goederen en/of diensten (2010). De redenatie die in andere 
onderzoeken gebruikt wordt (zie paragraaf 2.4.1.) is dan ook dat deze complexere taak een 
betere ontwikkeling van de inkoopcompetenties van de inkopers aan de kant van de 
aanbesteder vraagt. Met andere woorden de ontwikkeling van de inkoopexpertise bij de 
aanbesteders heeft mogelijk invloed op de innovatie bij private organisaties. Om deze 
variabele te operationaliseren is gebruik gemaakt van verschillende kenmerken van 
inkoopprofessionals welk Tazelaar en Snijders (2004) hebben beschreven en gebruikt in hun 
onderzoek. De inkoopcompetentie van de aanbesteder wordt geoperationaliseerd aan de 
hand van de volgende stellingen: 
1 Ons bedrijf had in deze aanbesteding te maken met een kundige inkoper aan de zijde van de 
aanbesteder. 
2 In deze aanbesteding was de inkoper van de aanbesteder adequaat en duidelijk in zijn 
besluitvorming. 
3 De inkoper van de aanbesteder was een ervaren professional. 
4 De inkoper van de aanbesteder communiceerde duidelijk over de wensen van de aanbesteder. 
5 De professionaliteit van de inkoper heeft bijgedragen aan een betere aanbieding door ons 
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bedrijf. 
 
(2) Risicomanagement 
Het inkopen van innovaties brengt onzekerheid met zich mee voor zowel de inkopende 
organisatie (aanbesteder) als de aanbiedende partijen. Het managen van risico’s gedurende 
het aanbestedingstraject – en ook daarna – kan deze onzekerheden beheersen en daarmee 
een bijdrage leveren aan de intentie van bedrijven om te innoveren. Zoals in paragraaf 2.4.2. 
gesteld is dient adequaat risicomanagement te worden uitgevoerd door systematisch en 
iteratief de risicomanagementcyclus te doorlopen. De aanwezigheid van de verschillende 
stappen in de risicomanagementcyclus (Vargas-Hernández, 2011) wordt gebruikt voor de 
operationalisatie. Risicomanagement wordt geoperationaliseerd aan de hand van de 
volgende stellingen: 
1 In deze aanbesteding werden risico's in kaart gebracht, duidelijk geformuleerd en vastgelegd. 
2 In deze aanbesteding werden risico's geprioriteerd aan de hand van kans van optreden en het 
effect van het risico. 
3 In deze aanbesteding werden beheersmaatregelen bedacht om de risico's te beperken of weg te 
nemen. 
4 Deze aanbesteding bood de mogelijkheid voor afspraken over gezamenlijke risicoverdeling- en 
beheersing. 
 
(3) Interactie met de aanbestedende organisatie 
Het interactiemodel van Håkansson (1982, p. 16) gaat uit van vier dimensies waarop 
uitwisseling plaatsvindt tussen aanbesteder en aanbieder. Twee van de vier dimensies zijn al 
van toepassing tijdens het aanbestedingstraject (uitwisseling van informatie en sociale 
uitwisseling). De twee andere dimensies – uitwisseling van producten & diensten en 
financiën – vindt plaats nadat aanbesteder en aanbieder tot gunning zijn gekomen. De 
dimensies uitwisseling van informatie en sociale uitwisseling vormen de basis voor de 
operationalisatie van deze variabele en wordt geoperationaliseerd aan de hand van de 
volgende stellingen: 
1 In deze aanbesteding vond over en weer communicatie en uitwisseling van informatie met de 
aanbesteder plaats. 
2 De communicatie met de aanbesteder heeft bijgedragen aan een passende aanbieding van ons 
bedrijf. 
3 Tijdens deze aanbesteding was het mogelijk om te communiceren met belanghebbende partijen 
(andere partijen dan de aanbesteder). 
 
(4) Publieke vraag naar innovatie 
De publieke vraag naar innovatie heeft betrekking op het beeld dat de publieke organisatie 
uitdraagt m.b.t. de mate waarin zij innovatie nastreven, zowel voorafgaand als tijdens 
aanbestedingen. Publieke vraag naar innovatie wordt geoperationaliseerd aan de hand van 
de volgende stellingen: 
1 In deze aanbesteding was er behoefte aan innovatieve oplossingen. 
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2 In deze aanbesteding heeft de aanbesteder een expliciete vraag of behoefte naar innovatie 
kenbaar gemaakt. 
 
(5) Vrijheid in specificaties 
Specificaties vormen de basis voor de uitvraag in een aanbesteding en de mate waarin deze 
ruimte bieden voor innovatieve oplossingen zou het innovatie-intentie van bedrijven 
beïnvloeden. Vrijheid in specificaties wordt geoperationaliseerd aan de hand van de 
volgende stellingen: 
1 De specificatie in deze aanbesteding bood ruimte voor eigen inbreng in het te realiseren 
eindproduct. 
2 De specificatie bood ons bedrijf ruimte om zelf te bepalen op welke wijze wij de dienstverlening 
invullen. 
3 De specificatie in deze aanbesteding kon op ons verzoek aangepast worden. 
 
(6) Prikkels voor innovatie 
Om bedrijven te stimuleren te investeren in innovatie, is het nodig dat aanbesteders 
incentives  toepassen (Cabral et al., 2006). Deze incentives kunnen in verschillende vormen 
voorkomen. Prikkels voor innovatie wordt geoperationaliseerd aan de hand van de volgende 
stellingen: 
1 In deze aanbesteding was het interessant om te investeren in innovatie vanwege de omvang 
van het (te verkrijgen) project. 
2 In deze aanbesteding was het interessant om te investeren in innovatie vanwege de looptijd van 
het (te verkrijgen) project. 
3 In deze aanbesteding was het vanwege de EMVI-criteria interessant om te investeren in 
innovatie. 
 
(7) Bescherming van intellectueel eigendom 
Het intellectueel eigendom van innovaties is voor bedrijven een belangrijk competitief 
voordeel. Wanneer éénmaal een innovatie tot stand is gebracht, kan met het beschermen 
van het intellectueel eigendom voor een langere periode competitief voordeel worden 
behouden. Bescherming van intellectueel eigendom wordt geoperationaliseerd aan de hand 
van de volgende stelling: 
1 In deze aanbesteding waren adequate maatregelen genomen voor het beschermen van het 
intellectuele eigendom van onze organisatie 
3.4 METHODOLOGISCHE ISSUES 
Bij surveyonderzoeken vormt validiteit en non-response belangrijke aandachtspunten. 
Hieronder wordt beschreven op welke wijze deze aspecten bevorderd zijn in dit onderzoek. 
3.4.1 Validiteit 
De validiteit verwijst naar de eis dat een onderzoek daadwerkelijk moet meten wat men 
beoogd te meten met het onderzoek. Omdat in de gekozen onderzoeksmethode de 
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respondenten worden bevraagd op hun ervaringen en mening, moet hier een voorbehoud 
gemaakt worden. De respondenten worden bevraagd op hun oordeel over bepaalde 
aspecten, wat grotendeels gevormd wordt door hetgeen men wil en kan herinneren. Dit kan 
leiden tot een respondent bias en daarmee een beperking van de validiteit. De volgende 
maatregelen zijn genomen om dit effect zoveel mogelijk te beperken: 
- Garanderen van anonimiteit van de respondent waardoor mensen vrijuit hun mening 
kunnen geven over het onderwerp. De respondent kan zelf aangeven of de enquête 
anoniem blijft, zodat het niet mogelijk is te herleiden van wie de respons afkomstig is. 
- De operationalisatie van de begrippen en variabelen is zoveel mogelijk gebaseerd op 
hetgeen in de literatuur en eerdere studies is aangetroffen. Door gebruik te maken 
van bestaande operationalisaties wordt de validiteit vergroot. 
- Zorgdragen voor een neutrale vraagstelling en het voorkomen van insinuerende 
vragen in de enquête. In de pilot is nagegaan of de vragen helder en begrijpelijk zijn 
geformuleerd. 
- Bij de statistische analyse van de resultaten zijn alle constructs aan een itemanalyse 
onderworpen, met als doel te werken met constructs die bestaan uit items welke een 
voldoende mate van onderlinge homogeniteit kennen.  
3.4.2 Non-respons 
De respons van een onderzoek is afhankelijk van de motivatie van de ontvanger om de 
vragenlijst in te vullen en te retourneren (Greer, Chuchinprakarn, & Seshadri, 2000).  
De volgende respons-verhogende maatregelen zijn genomen: 
- Het verloten van twee exemplaren van het boek ‘Het innovatiedilemma’ van Clayton 
M. Christensen (ad 25 euro) onder de respondenten. 
- De mogelijkheid dat respondenten exclusief kunnen deelnemen aan het symposium 
“Innovatie en de bouw”, georganiseerd door Zuyd Hogeschool, faculteit Bèta 
Sciences and Technology in het voorjaar 2016. 
- De mogelijkheid dat men nadien geïnformeerd wordt over de resultaten van het 
onderzoek. 
3.5 DATAVERWERKING 
Het verwerken van de vragen en antwoorden in de survey is uitgevoerd met behulp van het 
programma SPSS Statistics 20 onder Windows 10. De SPSS-analyses betreffen een factor- 
en schaalanalyse, meervoudige regressieanalyse en moderatieanalyse. Er is gebruik 
gemaakt van de volgende literatuur: Regressieanalyse met SPSS (Voeten & van den 
Bercken, 2004), Regressieanalyse (Verboom & Van Acker), Moderatieanalyse (Verboom) en 
Handleiding Moderatieanalyse (Universiteit Twente). 
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4 RESULTATEN VAN HET SURVEYONDERZOEK 
4.1 INLEIDING 
In dit hoofdstuk worden de resultaten van de survey uiteen gezet, de variabelen getoetst op 
samenhang en onderlinge homogeniteit en vervolgens de hypothesen getoetst op basis van 
de statistische analyses. 
4.2 RESPONS 
In totaal zijn 93 vragenlijsten verstuurd. Enkele respondenten hebben aangegeven niet deel 
te nemen aan het onderzoek vanwege de (te grote) omvang van de vragenlijst. Bij het 
merendeel van de non-respons is het motief niet kenbaar gemaakt. Uiteindelijk zijn er 51 
vragenlijsten ingevuld. Dit heeft geleid tot een effectieve respons van 93 / 51 = 54,8 %. Alle 
ontvangen vragenlijsten zijn volledig ingevuld en kunnen derhalve gebruikt worden in de 
analyse. Per respondent zijn steeds dezelfde vragen gesteld over twee aanbestedingen 
waarvan één aanbesteding heeft geleid tot een opdracht en één aanbesteding niet. Dit 
betekent dat in de analyses met 102 aanbestedingen (n = 102) wordt gewerkt. 
 
Tabel 4.2.1 - Respons per functie 
Huidige functie Aantal Percentage 
Projectleider / projectmanager 16 31,4 % 
Projectmedewerker 2 3,9 % 
Adviseur 8 15,7 % 
Inkoper 2 3,9 % 
Directie / management 21 41,2 % 
Anders 2 3,9 % 
Totaal 51 100% 
   
In onderstaande tabellen zijn van de 51 respondenten weergegeven welke omvang de eigen 
organisatie(s) heeft, voor welke overheden men (voornamelijk) werkt en aan welk type 
aanbestedingen de organisatie(s) deelnemen. 
 
Tabel 4.2.2 – Omvang (eigen) organisatie, aanbestedende dienst en type aanbesteding 
Bedrijfsomvang Aantal Percentage 
1 – 20 medewerkers 9 van 51 17,6 % 
20 – 50 medewerkers 6 van 51 11,8 % 
50 – 100 medewerkers 4 van 51 7,8 % 
100 – 1000 medewerkers 18 van 51 35,3 % 
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> 1000 medewerkers 14 van 51 27,5 % 
Aanbestedende dienst Aantal Percentage 
Rijksoverheid 29 van 51 56,9 % 
Provinciale overheid 31 van 51 60,8 % 
Gemeentelijke overheid 45 van 51 88,2 % 
Waterschap 28 van 51 54,9 % 
Andere overheidsinstantie 7 van 51 13,7 % 
Type aanbesteding Aantal Percentage 
Aanbesteding van werken 33 van 51 64,7 % 
Aanbesteding van diensten 0 van 51 0 % 
Aanbesteding van leveringen 31 van 51 60,8 % 
Andere type aanbesteding 0 van 51 0 % 
4.3 DATA-ANALYSE: HOMOGENITEIT VAN DE CONSTRUCTS 
De centrale probleemstelling in dit onderzoek verwijst naar een causaliteitsvraagstuk, 
namelijk: in welke mate vormen factoren gerelateerd aan publieke aanbestedingen een 
barrière voor innovatie in de private sector? De verklarende variabele is in hoofdstuk 2 
gedefinieerd als de neiging tot innovatie. Het conceptueel model bestaat uit zeven variabelen 
(7 constructs) welke de neiging tot innovatie (1 construct) moeten verklaren. De items zijn 
onderworpen aan een factoranalyse. Het doel van een factoranalyse is om na te gaan of 
verschillende items te herleiden zijn naar één of meerdere componenten zodat er een 
samengestelde variabele (construct) gemaakt kan worden. In tabel 4.3.1 is het resultaat van 
deze factoranalyse weergegeven. Uit de factoranalyse blijkt dat de items te reduceren zijn tot 
7 componenten overeenkomstig met de gewenste constructs. Alleen de items die onderdeel 
uitmaken van het construct ‘publieke vraag naar innovatie’ correleren te veel met het 
construct ‘prikkels voor innovatie’. Besloten is om deze items te verwijderen uit het model, 
zoals zichtbaar is in onderstaande tabel.  
 
Tabel 4.3.1 – Resultaat factoranalyse (n=102) 
 Component 
 1 2 3 4 5 6 7 
InnCult1:Niet zomaar een begrip .765 .099 -.006 -.039 .059 -.107 -.131 
InnCult2:Strategische intentie tot innovatie .730 .264 -.081 .078 .193 .209 .004 
InnCult3:Boodschap verspreiden .847 .119 .058 .018 .118 -.180 .041 
InnCult4:Innovatie visie .804 .095 .137 -.013 -.082 -.161 .073 
InnCult5:Management is divers .543 -.057 .077 -.092 .068 -.132 .443 
InnCult6:Innovatie-doelstellingen .825 .116 .005 -.034 -.208 .080 .028 
InnCult7:Kernwaarde .832 -.011 .001 .140 .116 .072 .136 
InnCult8:Strategische initiatieven .646 .179 -.051 .107 .067 -.282 -.173 
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InnCult9:Strategisch planningsproces .664 .330 .013 -.103 .231 .135 -.183 
Neig1:Aanbieding sloot aan bij bedrijfsvisie .301 .675 .097 .131 .277 -.051 .196 
Neig2:Aanbieding voldeed aan de innovatiedoelstellingen .253 .674 .003 .078 .243 -.125 .175 
Neig3:Tot doel bij te dragen aan de innovatie .098 .822 .105 .056 -.020 -.023 .121 
Neig4:Benutten van kansen voor innovatie .155 .737 -.133 .027 .186 .317 -.042 
Neig6:Belang van innovatie gecommuniceerd .251 .567 .218 .178 .362 -.158 .042 
InkComp1:Kundige inkoper -.025 .132 .839 .160 .040 .021 -.137 
InkComp2:Besluitvorming -.074 .030 .824 -.031 .112 -.079 .122 
InkComp3:Ervaren professional .061 -.004 .705 .124 .056 .065 -.020 
InkComp4:Communiceerde duidelijk over de wensen .172 -.043 .773 -.201 -.029 .128 .169 
InkComp5:Bijgedragen aan betere aanbieding -.029 .084 .693 -.167 .046 .449 -.052 
RisMan1:Risico's vastgelegd .035 .159 .033 .928 .122 .114 .014 
RisMan2:Risico's geprioriteerd .032 .004 -.044 .898 .117 .015 .022 
RisMan3:Beheersmaatregelen bedacht .019 .121 .015 .903 .103 .141 .141 
IntAct1:Communicatie en uitwisseling van informatie -.171 .016 .126 .261 .208 .781 .041 
IntAct2:Bijgedragen aan betere aanbieding -.078 -.032 .181 .103 .271 .792 .023 
VrijSpec1:Eigen inbreng in eindproduct -.083 .389 .002 .393 .121 .240 .607 
VrijSpec2:Welke wijze dienstverlening wordt ingevuld -.066 .355 .043 .106 .288 .005 .748 
Prikkel1:Omvang van het project .064 .299 .024 .131 .853 .179 .128 
Prikkel2:Looptijd van het project .157 .116 .075 .074 .895 .170 .137 
Prikkel3:EMVI-criteria interessant .037 .279 .137 .232 .726 .230 .066 
Opmerking 1: de items PubVr 1 en PubVr 2 (zie paragraaf 3.3.2) zijn verwijderd omdat deze items teveel 
correleren met de items Prikkel 1 t/m Prikkel 3. 
Opmerking 2: in de tabel ontbreken de items die op basis van de schaalanalyse uit het construct worden 
verwijderd. 
 
Op basis van de factoranalyse zijn zeven constructs samengesteld uit de verschillende items. 
De variabelen uit het conceptueel model zijn gemeten aan de hand van enkele items per 
variabele. Om de toetsen of de items voldoende onderlinge homogeniteit vertonen en we de 
items mogen gebruiken tot samenstelling van de multiple item constructs, wordt per set items 
uit de factoranalyse een schaalanalyse uitgevoerd. Het resultaat hiervan is weergegeven in 
onderstaande tabel 4.3.2. 
 
Tabel 4.3.2 – samenvatting resultaat schaalanalyse (n=102) 
Construct Mean Std Dev N of Cases N of Items Cronbach’s 
Alpha 
Innovatie cultuur 3.2157 0.73849 102 9 0.906 
Neiging tot innovatie 3.2451 0.65274 102 4* 0.815 
Inkoopcompetentie 3.0471 0.64864 102 5 0.840 
Risicomanagement 3.3693 0.97708 102 3* 0.934 
Interactie met aanbesteder 2.9804 0.84701 102 2* 0.807 
Vrijheid specificatie 3.4461 0.88415 102 2* 0.760 
Prikkels 2.8366 1.04964 102 3 0.905 
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Bescherming Intellectueel eigendom 2.4800 0.95200 102 1 - 
* de items neiging tot innovatie 5, risicomanagement 4, interactie met aanbesteder 3 en vrijheid in specificatie 3 
(zie paragraaf 3.3.2) zijn verwijderd (anders worden de Cronbach’s Alpha’s kleiner dan 0,7). 
 
De schaalanalyses van de verschillende constructs heeft aangetoond dat construct ‘neiging 
tot innovatie’, ‘risicomanagement’, ‘interactie met de aanbesteder’ en ‘vrijheid in specificatie’ 
een lage waarde (< 0.70) voor Cronbach’s Alpha vertoonde. Daarop is bekeken welke items 
verwijderd kunnen worden uit het construct. De volgende items vertonen een te lage waarde 
voor Cronbach’s Alpha en zijn daardoor verwijderd om een betere homogeniteit  van het 
construct te verkrijgen: 
 Innovatie in deze aanbieding was belangrijk om bij te dragen aan het 
concurrentievoordeel van onze organisatie (NeigInn5). 
 Deze aanbesteding bood de mogelijkheid voor afspraken over gezamenlijke 
risicoverdeling- en beheersing (RisMan4). 
 Tijdens deze aanbesteding was het mogelijk om te communiceren met 
belanghebbende partijen (andere partijen dan de aanbesteder) (IntAct3). 
 De specificatie in deze aanbesteding kon op ons verzoek aangepast worden 
(VrijSpec3). 
Als laatste is de correlatie tussen de verschillende constructs bepaald om te onderzoeken of 
er mogelijk sprake is van multicollineariteit tussen de verschillende constructs. De correlatie 
tussen de constructs is laag tot gemiddeld waardoor gesteld mag worden dat de kans op 
multicollineariteit gering is. 
 
Tabel 4.3.3 – Correlatiematrix van de constructs (n=102) 
 
1 2 3 4 5 6 7 8 
1. Neiging tot innovatie .490        
2. Innovatiecultuur .430
**
 .555       
3. Inkoopcompetentie .133 .055 .592      
4. Risicomanagement .260
**
 .064 -.006 .828     
5. Interactie met aanbesteder .080 -.155 .279
**
 .284
**
 .619    
6. Vrijheid in specificaties .490
**
 .039 .087 .373
**
 .270
**
 .464   
7. Prikkels (incentives) .521
**
 .201
*
 .181 .317
**
 .427
**
 .463
**
 .685  
8. Beschermen intellectuele eigendom .252
*
 .050 .027 .187 .288
**
 .208
*
 .436
**
 .198 
** Significantie p < 0.01 
*  Significantie p < 0.05 
Dikgedrukt weergegeven is AVE: een maat voor de convergente validiteit van de constructen (> 0.5) 
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4.4 VERKLARING VAN NEIGING TOT INNOVATIE: TOETSING VAN DE HYPOTHESEN 
In deze paragraaf worden de zeven hypothesen uit het conceptuele model getoetst. Voordat 
deze worden getoetst zullen eerst de constructs onderworpen worden aan een factor- en 
schaalanalyse teneinde de onderlinge samenhang van de constructs te bepalen en waar 
mogelijk te verbeteren. 
4.4.1 Resultaten van de multiple regressieanalyse 
De neiging tot innovatie is, zoals uit de literatuurstudie is gebleken, afhankelijk van 
verschillende factoren die zijn uitgewerkt in het conceptueel model. Voor het voorspellen van 
de mate waarin neiging tot innovatie wordt bepaald door deze factoren worden deze 
constructs onderworpen aan een multiple regressieanalyse. In onderstaande tabel 4.4.1 
worden de resultaten van de regressieanalyse weergegeven. 
 
Tabel 4.4.1 - resultaat multiple regressieanalyse 
Construct B Std. Error 
Standardized 
Coefficients 
β Sig. 
(Constante) 1.711 .346  .000 
Inkoopcompetentie van aanbesteder .099 .085 .099 .224 
Risicomanagement .047 .059 .070 .430 
Interactie met aanbesteder -.190 .072 -.246
a 
.010 
Vrijheid in de specificatie .235 .069 .318
a 
.001 
Prikkels (incentives) .256 .064 .411
a 
.000 
Beschermen intellectuele eigendom .042 .061 .061 .496 
Adjusted R
2
       .359 
Aantal waarnemingen (N)        102 
a
 = significantie van p < 0,01 
 
De multiple regressieanalyse geeft de mate waarin de verklarende (onafhankelijke) 
variabelen, zijnde ‘inkoopcompetentie van aanbesteder’, ‘risicomanagement’, ‘interactie met 
aanbesteder’, ‘vrijheid in specificatie’, ‘prikkels’ en ‘bescherming intellectueel eigendom’, de 
te verklaren (afhankelijke) variabele ‘neiging tot innovatie’ beïnvloeden. De waarde ‘Adjusted 
R2’ geeft de mate waarin de verklarende variabelen en de te verklaren variabele met elkaar 
samenhangen en impliceert in dit onderzoek dat het construct ‘neiging tot innovatie’ voor 
36% verklaard kan worden door de verklarende variabelen. Met behulp van bovenstaande 
tabel 4.4.2, volgt hieronder de toetsing van de hypothesen. 
 
De significantie van de verklarende variabelen (constructs) ‘interactie met aanbesteder’, 
‘vrijheid in specificatie’ en ‘prikkels’ bedraagt ‘p < 0,01’. Dit betekent dat de kans dat de 
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uitkomst van deze constructs op toeval berust uitermate klein is en dat ervan uit kan worden 
gegaan dat de variabelen een significante invloed hebben op de te verklaren variabele 
‘neiging tot innovatie’. Voor de andere constructs geldt dat het verband met de te verklaren 
variabele niet significant is en de bijbehorende hypothesen op basis van deze resultaten niet 
ondersteund kunnen worden. 
 
Tabel 4.4.2 - resultaat toetsing hypothesen 
Hypothese 
Conclusie op basis van 
regressieanalyse 
H1: Er is een positief verband tussen de kwaliteit van inkoopcompetenties 
bij aanbesteders en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven.  
Voor hypothese H1 geldt dat deze 
niet ondersteund wordt, omdat deze 
niet significant is. 
H2: Er bestaat een positief verband tussen de kwaliteit van 
risicomanagement in de aanbesteding en de neiging tot innovatie van 
bouwbedrijven.  
Voor hypothese H2 geldt dat deze 
niet ondersteund wordt, omdat deze 
niet significant is. 
H3: Er bestaat een positief verband tussen de mate waarin 
bouwbedrijven interactie hebben met de aanbesteder en de neiging tot 
innovatie van bouwbedrijven. 
Voor hypothese H3 geldt dat deze 
niet ondersteund wordt. Er is sprake 
van een significant verband, echter in 
tegenstelling tot de verwachting is dit 
verband negatief gebleken. 
H4: Er bestaat een positief verband tussen de mate waarin de aanbieder 
te maken heeft met een expliciete publieke vraag naar innovatie en de 
neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
Voor hypothese H4 geldt dat deze 
niet ondersteund wordt, omdat deze 
construct uit het model verwijderd is. 
H5: Er bestaat een positief verband tussen oplossingsvrijheid in de 
specificatie(s) en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
Voor hypothese H5 geldt dat deze 
ondersteund wordt. 
H6: Er is een positief verband tussen de mate waarin de aanbestedende 
dienst prikkels toepast en de neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
Voor hypothese H6 geldt dat deze 
ondersteund wordt. 
H7: Er bestaat een positief verband tussen de mate waarin het 
intellectueel eigendom van bouwbedrijven wordt beschermd en de 
neiging tot innovatie van bouwbedrijven. 
Voor hypothese H7 geldt dat deze 
niet ondersteund wordt, omdat deze 
niet significant is. 
 
4.4.2 Resultaat van de moderatieanalyse 
In het theoretisch model (paragraaf 2.5) is het construct innovatiecultuur als mogelijk 
modererende variabele geconstrueerd. Door middel van een moderatieanalyse wordt een 
voorspelling gedaan of er sprake is van een modererend effect van het construct 
‘innovatiecultuur’ op de relaties tussen de verklarende variabelen en de te verklaren 
variabele ‘neiging tot innovatie’. In onderstaande tabel 4.4.3 is het resultaat van de 
moderatieanalyse weergegeven. 
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Tabel 4.4.3 - resultaat moderatieanalyse met construct ‘innovatiecultuur’ 
Construct 
Standardized 
Coefficients 
β Sig. 
   
Inkoopcompetentie van aanbesteder -.176* .051 
Risicomanagement -.036* .681 
Interactie met aanbesteder -.131* .153 
Vrijheid in de specificatie -.040* .614 
Prikkels (incentives) -.067* .401 
Beschermen intellectuele eigendom -.048* .599 
* = significantie van p > 0,05 
 
Uit de moderatieanalyse blijkt echter dat geen enkele verband significant is en daaruit geen 
sprake blijkt van een significant modererend effect van het construct ‘innovatiecultuur’.  
4.4.3 Additionele analyse 
In de opzet van de vragenlijst is gekozen om per respondent twee aanbestedingen te 
bevragen waarbij de respondent één aanbesteding diende te selecteren die niet geleid heeft 
tot een opdracht (verlies aanbesteding) en één aanbesteding die wel geleid heeft tot een 
opdracht (winst aanbesteding). Ter aanvulling op de voorgaande analyses wordt er een 
aanvullende analyse uitgevoerd waarmee geanalyseerd wordt of er sprake is van een 
verschil tussen de verklarende variabelen van de twee categorieën (0 = geen opdracht, 1 = 
wel opdracht). Bij de variabelen ‘inkoopcompetentie van de aanbesteder’ en ‘interactie met 
de aanbesteder’ is er een aanzienlijk verschil te zien tussen gemiddelde waarden per 
categorie (ca. 0,51 resp. 0,43 punt op een schaal van 5). Voor beiden variabelen blijkt ook 
nog sprake van een significant verschil. Voor de variabele ‘inkoopcompetentie van de 
aanbesteder’ geldt dat de respondenten aangeven bij een aanbesteding die wel leidt tot een 
opdracht deze factor ca. 10% meer invloed heeft dan wanneer een aanbesteding niet leidt tot 
een opdracht. Voor de variabele ‘interactie met de aanbesteder’ geldt dat de respondenten 
aangeven bij een aanbesteding die wel leidt tot een opdracht deze factor ca. 9% meer 
invloed heeft dan bij een aanbesteding die niet wordt gewonnen. 
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Tabel 4.4.4 - resultaat groepstatistieken ‘aanbesteding heeft wel/niet geleid tot opdracht’ 
 
Aanbesteding 
geleid tot opdracht 
N Mean Std. 
Deviation 
Std. Error 
Mean 
Neiging tot innovatie 
nee 51 3.2157 .60774 .08510 
ja 51 3.2745 .69967 .09797 
Inkoopcompetentie 
nee 51 2.7882* .62790 .08792 
ja 51 3.3059* .56477 .07908 
Risicomanagement 
nee 51 3.4575 .95443 .13365 
ja 51 3.2810 1.00083 .14014 
Interactie met aanbesteder 
nee 51 2.7647* .83278 .11661 
ja 51 3.1961* .81289 .11383 
Vrijheid in specificatie 
nee 51 3.5000 .84261 .11799 
ja 51 3.3922 .92905 .13009 
Prikkel (incentives) 
nee 51 2.7451 1.05322 .14748 
ja 51 2.9281 1.04841 .14681 
Publieke vraag voor innovatie 
nee 51 2.8725 1.04806 .14676 
ja 51 2.8137 1.06283 .14883 
Management van intellectueel 
eigendom 
nee 51 2.3700 .958 .134 
ja 51 2.5900 .942 .132 
* = significantie van p < 0,01 
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5 CONCLUSIE, DISCUSSIE EN AANBEVELINGEN 
5.1 CONCLUSIE 
Publiek aanbesteden wordt gezien als een potentieel sterk instrument om innovatie te 
stimuleren in de private sector. Vanuit de praktijk worden dan ook diverse initiatieven 
ontplooid om deze innovatie te bewerkstelligen. In de wetenschap behoort stimuleren van 
innovatie ook al decennia lang tot de focusgebieden. Er bestaat echter maar beperkt 
empirisch bewijs voor de mechanismen waarmee en condities waaronder innovatie kan 
worden gestimuleerd in publieke aanbestedingen. Met dit onderzoek is getracht inzicht te 
verwerven in de invloed van een aantal aanbestedingsgerelateerde factoren op innovatie bij 
bedrijven in de private sector. De probleemstelling van dit onderzoek luidt:  
‘In welke mate vormen factoren, gerelateerd aan aanbestedingen in de publieke sector, 
een barrière voor innovatie in de private sector?’ 
 
In de literatuur wordt over verschillende aanbestedingsgerelateerde factoren gerapporteerd 
die van invloed zijn op innovatie in de private sector. Zeven factoren zijn beschreven en door 
middel van surveyonderzoek onder bouw- en bouwadviesbedrijven is het effect van deze 
factoren op de neiging om te innoveren bij deelname aan een publieke aanbesteding 
onderzocht. 
 
Het effect van de inkoopcompetentie bij de aanbesteder op de neiging tot innovatie bij de 
private organisatie wordt niet ondersteund op basis van dit onderzoek. Ditzelfde geldt ook 
voor de invloed van (i) risicomanagement tijdens de aanbesteding, (ii) de publieke vraag voor 
innovatie2 en (iii) het beschermen van het intellectueel eigendom op de neiging tot innovatie 
bij private organisaties in publieke aanbestedingen. Voor deze factoren kan er geen 
uitspraak worden gedaan of deze in publieke aanbestedingen een barrière vormen voor 
innovatie in de private sector. Daarentegen bevestigt dit onderzoek de positieve invloed van 
de factoren ‘vrijheid in specificatie’ en ‘aanwezige prikkels (of incentives)’ op de neiging tot 
innovatie bij private organisaties in publieke aanbestedingen. Deze aan aanbestedingen 
gerelateerde factoren kunnen een barrière vormen voor innovatie in de private sector omdat 
een hogere mate van vrijheid in specificatie en een hogere mate van toepassen van prikkels 
in een aanbesteding een positief effect heeft op de neiging tot innovatie. De resultaten van 
het onderzoek geven geen steun voor de verwachte relatie tussen de mate van interactie 
                                               
2
 Op basis van de betrouwbaarheidsanalyses is de variabele ‘Publieke vraag naar innovatie’ uit het 
conceptuele model verwijderd en niet meegenomen in de regressieanalyse. Derhalve is er geen 
verband onderzocht en kan deze hypothese niet worden ondersteund. 
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met de aanbesteder tijdens een aanbesteding en de neiging tot innovatie bij 
bouw(advies)bedrijven. Het gevonden verband was echter, tegen de verwachting op basis 
van de literatuur in, negatief. Een hogere mate van interactie met de aanbesteder lijkt op een 
negatieve manier samen te hangen met de neiging tot innovatie bij private 
bouw(advies)bedrijven. 
5.2 DISCUSSIE 
In dit onderzoek is een beeld ontstaan van de neiging tot innovatie bij bouw- en 
bouwadviesbedrijven en de factoren gerelateerd aan publieke aanbestedingen die invloed 
zouden kunnen hebben op die innovatie. De data geven steun aan de veronderstelde invloed 
van twee factoren op het meer innovation-friendly (Uyarra & Flanagan, 2010) maken van 
publieke aanbestedingen. Het omgekeerde geldt uiteraard ook, er zal ook sprake kunnen zijn 
van een mogelijke barrièrewerking voor innovatie indien deze factoren onvoldoende 
gestimuleerd worden of aanwezig zijn.  
 
De ruimte die aanbieders krijgen in een aanbesteding door aanwezige oplossingsvrijheid in 
de specificaties is in het onderzoek naar voren gekomen als een belangrijke factor met 
invloed op de neiging tot innovatie. Dit komt overeen met de bevinding van Uyarra et al. 
(2014) dat functionele specificaties op eindresultaat meer ruimte bieden voor innovatie en 
daarmee dus blijkbaar een positief effect op de neiging tot innovatie hebben. Voor de sector 
‘works’ (werken) blijkt in Uyarra et al. (2014) een significant verband te bestaan tussen 
vrijheid in specificatie en barrière voor innovatie. De onderzoeksgroep van onderhavig 
onderzoek behoort ook tot deze sector – hoewel het hier specifiek om bouwwerken en 
advisering hieromtrent gaat – en vormt daarmee een bevestiging van voorgenoemde studie. 
Het toepassen van prikkels (incentives) in publieke aanbestedingen is de tweede factor in dit 
onderzoek die bevestigd kan worden als invloedrijke factor op de neiging tot innovatie. Deze 
factor wordt door Uyarra et al. (2014) bevestigd als belangrijke factor voor de gehele 
onderzoekspopulatie uit dat onderzoek, specifiek voor grote organisaties. Onderhavig 
onderzoek heeft niet alleen ondersteunend materiaal opgeleverd voor de gepercipieerde 
barrières voor innovatie, maar aanvullend ook een voorlopige uitspraak gedaan over de mate 
waarin deze factoren de neiging tot innovatie bij bouw- en bouwadviesbedrijven beïnvloeden. 
 
Voor de andere factoren – die Uyarra et al. (2014, p. 640) benoemt als belangrijkste 
barrières voor innovatie – is in dit onderzoek geen ondersteuning gevonden. Het gaat dan 
om de factoren ‘inkoopcompetentie van aanbesteder’, ‘risicomanagement’ en ‘interactie met 
de aanbesteder’. Voor de mogelijke invloed van ‘management van intellectueel eigendom’ op 
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de neiging tot innovatie wordt zowel in Uyarra et al. (2014) als dit onderzoek geen 
ondersteuning gevonden. Het negatieve verband dat in onderhavig onderzoek gevonden is 
tussen de interactie met de aanbesteder en de neiging tot innovatie is opvallend. Op basis 
van de literatuur – en specifiek het onderzoek van Uyarra et al. (2014, p. 640) waarin het 
gebrek aan interactie met de aanbesteder als één van de belangrijkste barrières naar voren 
kwam – bestond de verwachting dat tussen deze factoren een positief verband zou bestaan. 
Interactie tussen aanbieder en aanbesteder zou bijdragen aan onderling vertrouwen, 
beperken van opportunistisch gedrag en een belangrijke voorwaarde vormen voor een goed 
en innovatief aanbod (Erridge & Nondi, 1994; Uyarra & Flanagan, 2010). Verschillende 
oorzaken kunnen hieraan ten grondslag liggen. Allereerst kunnen in de literatuur 
verschillende motieven worden gevonden om dit verband te verklaren. Benmansour en Hogg 
(2002) stellen dat door de unieke klantvraag in de bouwsector de neiging bestaat voor 
productie van niet-standaard (onderdelen van) bouwwerken. De unieke klantvraag vormt in 
de bouwsector vaak het uitgangspunt van de dienstverlening. Een hogere mate van 
interactie met de aanbesteder zou voor de respondenten in dit onderzoek hebben kunnen 
leiden tot een meer gespecificeerde klantvraag en daarmee tot een beperking van het 
innovatiepotentieel. Dit zou het negatieve verband met ‘neiging tot innovatie’ kunnen 
verklaren. Daarnaast is er tijdens een aanbesteding sprake van competitie waardoor een 
bouw(advies)bedrijf tijdens een aanbesteding afhankelijk is van de aanbesteder en zijn 
oordeel over de aanbieding. Mogelijk heeft dat een sturend effect op de neiging tot innovatie 
en zal een organisatie die meer interactie heeft met de aanbesteder zich eerder schikken 
naar diens wensen en minder zijn eigen ideeën of opvattingen volgen (minder neiging tot 
innovatie). En tot slot kan de oorzaak voor dit negatieve verband in de 
onderzoeksmethodologie gezocht worden, waarin de operationalisatie van het construct 
‘interactie met aanbesteder’ mogelijk niet goed is verlopen. 
5.3 AANBEVELINGEN VOOR DE PRAKTIJK 
De conclusies uit dit onderzoek leveren ook diverse aanbevelingen op voor de praktijk. De 
verwachting dat vrijheid in specificaties en het toepassen van prikkels in publieke 
aanbestedingen de innovatieneiging bij bouw- en bouwadviesbedrijven stimuleert is met dit 
onderzoek bevestigd. Daarmee ondersteunt dit onderzoek de weg die enkele 
aanbestedende (overheids)diensten de afgelopen jaren al zijn ingeslagen om meer 
oplossingsvrije specificaties te hanteren in aanbestedingen. Met name de Rijksoverheid 
maakt hier steeds meer gebruik van en het verdient de aanbevelingen voor lagere 
overheden om na te denken over de oplossingsruimte die men kan aanhouden in de uitvraag 
voor diensten en werken. 
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Bij het toepassen van prikkels in publieke aanbestedingen is in dit onderzoek vooral 
uitgegaan van het vergroten van de opdracht, doormiddel van de grotere omvang of langere 
looptijd of een combinatie van meerdere projecten. Een andere prikkel die beschreven is, is 
het toepassen van stimulerende EMVI-criteria. De aanbestedingswet voorziet momenteel in 
een verplichting om aan te besteden (en te gunnen) op basis van EMVI. Voor de 
operationalisatie en weging van de EMVI-criteria bestaat geen richtlijn. Het verdient de 
aanbeveling om als aanbestedende dienst goed te kijken naar stimulerende aspecten van de 
aan te besteden opdracht. Zijn private organisaties bereid te investeren in innovatie en wat 
staat daar tegenover vanuit de aanbesteder? Een laatste aanbeveling voor de praktijk heeft 
betrekking op de interactie tussen de aanbesteder en de inschrijvers (potentiele 
opdrachtnemers) tijdens een aanbesteding. De interactie tussen beide partijen zou gericht 
moeten zijn op het duidelijk krijgen van de randvoorwaarden waarbinnen de oplossing 
gecreëerd moet worden. De conclusies uit dit onderzoek geven aanleiding om teveel 
interactie te zien als bedreiging voor de neiging tot innovatie. De interactie dient niet gericht 
te zijn op het duidelijk krijgen (en specificeren) van de klantvraag, maar eerder op het 
verkennen van de randvoorwaarden en onwenselijke oplossingen. 
5.4 AANBEVELINGEN VOOR VERDER ONDERZOEK 
Dit onderzoek is uitgevoerd binnen een relatief kleine onderzoeksgroep (51 respondenten). 
Daarnaast is gebruik gemaakt van het netwerk van bouw- en bouwadviesbedrijven waarmee 
Zuyd Hogeschool samenwerkt als onderzoekspopulatie. Hierdoor bestaat er een kans dat de 
verkregen resultaten niet representatief zijn voor de volledige populatie en wordt aanbevolen 
om de onderzoeksgroep uit te breiden met bouw- en bouwadviesbedrijven in heel Nederland. 
Daarbij kan ook de regio van de aanbestedende dienst als toets criterium worden 
meegenomen. Daarnaast zijn de conclusies gebaseerd op meningen en oordelen van de 
respondenten, zoals zij zich de aanbestedingen willen en kunnen herinneren (gemeten op 
een 5-puntschaal). Het is daarom aan te bevelen om de conclusies te toetsen door middel 
van een kwalitatief onderzoek. 
In dit onderzoek is alleen onderzoek verricht naar de voorwaarden die aanbestedende 
diensten creëren in publieke aanbestedingen en hoe de private sector deze voorwaarden en 
condities ervaart. Dit suppliers perspective was ook expliciet het uitgangspunt van dit 
onderzoek. Vervolgonderzoek zou zich dan ook moeten richten op de belemmeringen die in 
de (private) bouwsector bestaan om binnen de voorwaarden en condities van 
aanbestedingen te kunnen innoveren. Dit vervolgonderzoek is daarmee gericht op 
kennisontwikkeling van de maatregelen die binnen de invloedsfeer van 
bouw(advies)bedrijven liggen om hun innovatiepotentieel te vergroten.  
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LIJST VAN GEBRUIKTE AFKORTINGEN 
 
 
EU  Europese Unie 
EMVI  Economisch Meest Voordelige Inschrijving 
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MKB  Midden- en kleinbedrijf 
OECD  Organisation for Economic Co-operation and Development 
TTP  Technological Product and Proces 
 
 
  
  53 
BIJLAGE A - AANBIEDINGSBRIEF 
 
 
Betreft: onderzoek naar barrières voor innovatie in publieke aanbestedingen 
 
Geachte heer/mevrouw, 
 
Publiek aanbesteden wordt steeds meer gezien als middel om innovatie te stimuleren in het 
bedrijfsleven. Dit lukt zeker niet in alle gevallen, mogelijk door allerlei belemmeringen in en 
rond het publiek aanbesteden. Joost Rijkers en Kees Gelderman van de Open Universiteit 
doen (wetenschappelijk) onderzoek naar belemmeringen voor innovatie in publieke 
aanbestedingen in de bouwsector.  
 
Zou u willen deelnemen aan dit onderzoek? Dit kost ongeveer 10-15 minuten van uw tijd. U 
kun de vragenlijst invullen via: 
https://response.questback.com/hogeschoolzuydplatformtechniek/7q12teje8e 
 
Als dank voor uw deelname aan dit onderzoek bent u uitgenodigd op het symposium over 
innovatieproces en de bouw dat aankomend voorjaar wordt georganiseerd door Zuyd 
Hogeschool, opleiding Built Environment én maakt u kans op één van de exemplaren van 
het boek 'Het innovatiedilemma' van Clayton Christensen die verloot worden onder de 
respondenten. Of u wenst deel te nemen, kunt u kenbaar maken aan het eind van het 
onderzoek. Ook kunt u een samenvatting van de onderzoeksresultaten ontvangen.  
 
Voor vragen of opmerkingen kunt u contact opnemen met joost.rijkers@zuyd.nl.    
 
Met vriendelijke groet, 
 
Joost Rijkers & dr. Kees Gelderman 
Open Universiteit, vakgroep Marketing & Supply Chain Management 
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